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

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

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

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

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

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

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

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

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

 مجله در ویرایش و تلخیص مقالات آزاد است.
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مجله سامان
رسانه همه سامانی ها

وقتی که مقرر ش��د ویژه‌نامه دویس��تمین شماره نش��ریه سامان به چاپ 
برس��د، به بیست س��ال پیش برگشتم. انتهای س��ال 1382، اولین شماره 
نش��ریه که در آن زمان به صورت پرینتی منتش��ر ش��د. در آن روزها بعد 
از وب س��ایت بانک نشریه سامان موثرترین کانال ارتباطی ما بین پرسنل 
ش��عب و ستاد و همچنین بانک سامان و مش��تریان محسوب می گردید.
در ابتدا تصمیم بر آن شد که با توجه به ماهیت کار و نیاز به جمع آوری 

اطلاعات به صورت فصلنامه منتشر شود.
 فلس��فه‌ای که برای ایجاد و تولید نشریه در نظر داشتم آگاهی پرسنل از 
آخرین اخبار و اطلاعات روز بانک و معرفی واحدهای س��تادی و شعب 
مختلف سرتاس��ر کش��ور در قالب مصاحبه‌های اختصاصی بود. نش��ریه 
باعث ش��د ارتباطات سازمانی را تسهیل ش��ده و فضای صمیمانه‌تری را 
میان خانواده جوان سامان ایجاد کند. در آن زمان هنوز شبکه‌های مجازی 

شکل نگرفته بود.
پس از حدود یک سال توانستیم مجوز رسمی انتشار نشریه را اخذ کنیم 
و ازآن‌پس نش��ریه به‌صورت ماهنامه منتشر شد و به‌جرئت می‌توان گفت 
که نش��ریه تا به ام��روز به‌صورت مداوم و بدون هیچ توقفی منتشرش��ده 
است. همواره در انتشار نشریه سعی بر آن شد تا بتوان اطلاعات کاربردی 

و علمی را در آن منتش��ر نماییم و همچنین اخبار گروه مالی س��امان را به 
بهترین شکل به اطلاع همکاران و مشتریان برسانیم.

هنگامی که به مس��یری که در این هجده س��ال طی کرده‌ایم نگاه می‌کنم، 
بیش‌ازپیش این مهم برای من مش��خص می‌گردد که نهال نوپای نش��ریه 
س��امان به درخت تنومند امروز تبدیل نمی‌ش��د مگر به تلاش و کوشش 
تک‌تک همکاران عزیزمان در تحریریه و سایر بخش‌های مجله و همچنین 
تمامی همکارانی که به‌صورت مستمر و یا موردی با ارسال مقاله‌های خود، 
انجام مصاحبه‌ها، ارس��ال عکس و... با نشریه همکاری داشته و علی‌رغم 
همه مش��کلات موجود همواره در مس��یر تحقق  اهداف نش��ریه سامان 
کوشیده‌اند. این شماره از نشریه بهانه‌ای است برای گرامیداشت زحمات 
همه آن عزیزان، ورق‌زدن خاطرات گذش��ته و مش��خص‌کردن اهداف و 
چش��م‌اندازهای آینده. اکنون ما در آستانه انتشار دویستمین شماره نشریه 
س��امان قرار داریم؛ نش��ریه‌ای که س��نگ بنای خود را بر اس��اس ارتقای 
کیفیت مدیریت ارتباطات و به‌اش��تراک‌گذاری دانش و تجارب سازمانی 
در بانک س��امان بنا نهاده و با وجود همه مش��کلات موجود، پیوسته در 
مسیر تحقق آن کوشیده و امیدوارم تا بتواند بیش‌ازپیش رضایت مخاطبان 

عزیز را جلب نموده و پاسخگوی نیازهای آنان باشد. 
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به مناسبت انتشار شماره 200 نشریه سامان و قدردانی از دست اندرکاران 
این نشریه، مراسمی در محل آمفی‌تئاتر برج سامان برگزار شد.

در این مراسم که با حضور محمد ضرابیه، بنیان‌گذار بانک سامان، برخی 
از اعض��ای هیئت‌مدیره، مدیرعامل و برخی از معاونین و مدیران ارش��د 
بانک برگزار ش��د، ضمن اهدای هدایایی به دست‌اندرکاران این مجله، از 

تلاش‌های ایشان در راستای اعتلای نام سامان قدردانی شد.
در آغاز این مراسم، فرنود حسنی، مدیر روابط‌عمومی و صدای مشتریان 
بانک سامان طی سخنانی کوتاه، ضمن خوشامدگویی به میهمانان مراسم، 
هدف از برگزاری این مراسم را تقدیر از کسانی عنوان کرد که طی بیست 

سال اخیر به روش‌های مختلف از نشریه سامان حمایت کردند.
در ادامه مراسم، محمد ضرابیه، بنیان‌گذار بانک سامان نیز در بخش‌هایی 
از سخنان خود خطاب به حاضرین گفت: این موفقیت یعنی این استمرار 
و نظم در انتش��ار مجله سامان، نش��ان‌دهنده نظم در کل مجموعه سامان 
اس��ت. وی همچنین ضمن تقدیر از عملکرد دست‌اندرکاران نشریه برای 
انعکاس آخرین اخبار بانک س��امان و گروه مالی س��امان، عنوان کرد که 

همیشه مطالب این نشریه را پیگیری می‌کند.
در ادامه مراس��م، علیرضا معرفت، مدیرعامل بانک سامان نیز در خصوص 
انتش��ار دویستمین شماره از نش��ریه س��امان بیان کرد: کار گروهی مستلزم 
برنامه‌ریزی و نظم است و همین عوامل توانسته این نشریه را استوار نگاه دارد. 
وی همچنین مهم‌ترین رس��الت رس��انه را تأثیرگذاری عنوان کرد  و رسیدن 
نشریه سامان به بیستمین سال فعالیت و انتشار شماره 200 مجله، نشان‌دهنده 

عمق تأثیرگذاری این نشریه است. 

س��خنران دیگر این مراسم، فرش��ته ضرابیه، مدیرمسئول نشریه سامان بود که 
س��خنان خود را با یادآوری روزهای نخس��ت تأسیس مجله آغاز کرد و گفت 
اسفندماه 1382 کار تهیه و تدوین اولین شماره نشریه شروع شد و نوروز سال 
1383 اولین ش��ماره را که به‌صورت پرینتی، در 16 صفحه سیاه‌وس��فید بود به 
دس��ت همکاران رس��اندیم؛ مجله در آغاز به‌صورت فصلنامه بود و پس از آن 
از س��ال 1384، نشریه به‌صورت چاپی در آمد و ماهنامه شد. ضرابیه همچنین 
رسالت اصلی نشریه سامان را در آغاز اطلاع‌رسانی آخرین اتفاقات و اخبار بانک 
به همکاران عنوان کرد و گفت بعدها که نشریه جای خود را در بین همکاران باز 

کرد، اخبار شرکت‌های گروه مالی سامان را نیز به نشریه اضافه کردیم.
ناصر بزرگمهر، س��ردبیر مجله سامان نیز به‌عنوان آخرین سخنران، پیش از 
اهدای هدایا به برخی از دست‌اندرکاران مجله سامان، سخنان خود را با جمله 
»به نام خدایی که هر چه بخواهد همان می‌شود« آغاز کرد؛ جمله‌ای آشنا که 
در آغاز تمامی س��رمقاله‌های نشریه سامان به چشم می‌خورد. وی برای بیان 
اهمیت رسانه‌های مکتوب، اشاره‌ای داشت به سازمان صداوسیما که با داشتن 
حدوداً 50 شبکه تلویزیونی و فعالیت در شبکه های مجازی، همچنان رسانه 
مکتوب خود یعنی روزنامه جام جم را برای مخاطبان خاص خود، استوار و 
پابرجا نگاه داشته و تقویت کرده است. بزرگمهر نظم موجود در نشریه سامان 
و انتشار آن را در کل شبکه بانکی بی نظیر دانست. وی در بخش دیگری از 
سخنان خود در رابطه با محتوای نشریه عنوان کرد که تمام تلاش مجله سامان 
بر آن است تا در بیان مطالب، موازنه‌ای بین همکاران و مشتریان بانک برقرار 
باش��د. بزرگمهر در پایان سخنان خود نیز از مدیرمسئول مجله بابت اعطای 

آزادی در فکر و اجرا در نشریه سامان تشکر و قدردانی کرد.

جشـن انتشار 
ــماره 200  ش
 نشریه سامان
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عکس‌ها: نیلوفر فیاض
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دویستمین شماره یک اتفاق است
ناصر بزرگمهر

nbozorgmehr@yahoo.com

به نام او که هرچه بخواهد همان می‌شود

به دویستمین شماره مجله سامان رسیدیم، وقتی بیست سال قبل، برای انتشار 
نش��ریه س��امان دعوت به همکاری ش��دم، خودم و یا مدیر مسئول و دیگر 
مس��ئولین باور نمی کردیم که مجله سامان به دویستمین شماره هم برسد و 

بتوانیم بیست سال دوام بیاوریم.
اما امروز من و همه دست اندرکاران مجله سامان ومدیران ارشد بانک سامان 
باورداریم که دویس��تمین سال انتشار نشریه را هم، آیندگان بدون حضور ما 

جشن خواهند گرفت و این راه که آغازشده، ادامه خواهد یافت.
من در این یادداشت به چند نکته اشاره خواهم کرد:

۱/ بارها نوشته و گفته ام که انتشار روزنامه و یا هفته نامه و یا مجلات ماهنامه 
و فصلنامه،در سرزمین ما، قبل از اینکه دو یا سه شماره ای بشوند، جوانمرگ 
شده و از ادامه انتشار باز می مانند و برای اینکه یک ماهنامه مکتوب بتواند به 
عدد ۱۰ یا ۱۰۰ و یا ۱۰۰۰برسد ، باید سالها ممارست و طاقت و حمایت و 

پایداری کند تا ۸۴ سال بگذرد و به عدد مثلا ۱۰۰۰ برسد.
این عدد، یعنی تغییر نسل، تغییر تاریخ، تغییر زمانه، تغییر تکنولوژی و تغییر 
فرهنگ که معلوم نیست با خودش استمرار انتشار و یا نیاز به انتشار را همراه 

داشته باشد.
حالا اگر در این میان، یک نشریه داخلی سازمانی به عدد ۲۰۰ برسد، حتما 

باید شادمانی کرد.
۲/ نش��ریه سامان از همان ابتدا در جهت پاسخگویی به نیاز مخاطب بر دو 
محور حرکت کرد و بازار هدف مخاطبین خود را همزمان بر مشتریان بانک 
و کارکنان س��ازمان قرار داد و بر خلاف بسیاری از سازمان ها که معمولا  ۲ 
نش��ریه جداگانه درون سازمانی و برون سازمانی منتشر می کنند، ما تصمیم 
گرفتی��م که نیازهای هر دو گروه را به ش��کل منطق��ی و در یک چارچوب 

مشخص و دریک نشریه تجمیع و منتشر نماییم.
ش��اید همین تصمیم، اجرای کار را کمی سخت کرد، اما در همه این مدت 
تلاش کرده ایم که ضمن پاسخ به سوال ازلی و ابدی )چه خبر؟( با یادداشت 
های کوتاه و مقالات مختلف و گوناگون در حوزه  بانکی و پولی، در رش��د 
دانش اقتصادی کارکنان و مشتریان موثر و مفید باشیم و حتی بتوانیم به عنوان 

یک منبع مناسب برای ارتقا شغلی همکاران باشیم.
۳/  بع��د از انتخ��اب بازار هدف و تعیین مخاط��ب ، موضوع تاثیر گذاری 
یک رس��انه، مهمترین هدف دست اندرکاران یک رسانه است، اثرگذاربودن 
درمسایل اجتماعی،اقتصادی، سیاس��ی، آموزشی و سایر حوزه های زندگی 

جمعی وظیفه اصلی رسانه بشمار می رود.  
رس��انه ها از جمله تش��کل هایی هس��تند که بدون تاثیرگذاری مناسب بر 

مخاطب و افکارعمومی و در جایگاه حقوقی، بی معنا خواهند شد. 
یک رسانه، فرقی نمی کند که با چه محتوایی و برای چه مخاطبی و به چه 
ش��کل و فرمی منتشر شود، باید حرفی برای گفتن داشته باشد و بر یکایک 

مخاطبین خود تاثیر بگذارد.
همیش��ه تکرار کرده ام که رس��انه، بدون مخاطب ، مثل کلاس درس بدون 

دانش آموز است و معنا و مفهومی ندارد.
برای به دست آوردن مخاطب در رسانه، زمان و تلاش و نوآوری و دفاع از 
واقعیت ها الزامی و تعهدآور است،کاری که ما در همه دویست شماره انتشار 

تلاش کردیم که اینگونه باشیم.
رس��انه مرتبط با یک س��ازمان خصوصی و یا یک وزارتخانه دولتی، وظیفه 
اطلاع رسانی داخلی و ایجاد ویترین زیبا برای نمایش عملکردهای واقعی و 
حتی غیرواقعی دارد، اما بدون ش��ک، یک روابط عمومی آگاه و آشنا به علم 
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دویستمین شماره یک اتفاق است

ارتباطات از تعریف و تمجید بیهوده جدا خودداری و رس��انه خود را تبدیل 
به تبلیغ نامه نمی کند.

یک روابط عمومی با دانش و یک مدیرعامل عاقل، از نمایش بیهوده خود و 
سازمان متبوعش در بین افکارعمومی، دوری می کند و حتی از نقد و تحلیل 
و تفسیر سازمان خودش، توسط همکاران، روزنامه نگاران و اساتید ارزشمند 
استقبال می کند تا بدینوسیله سازمان مربوطه،پیشرفت و تعالی داشته باشد.   

البته متاس��فانه، بسیاری از مدیران از واژه نقد دوری می کنند و بیشتر دنبال 
تعریف و تمجید ازخودشان هستند، درحالیکه در بسیاری ازکشورهای توسعه 
یافته به منتقدین تحت عنوان )سوت زن( جایزه می دهند و تشویق و قدردانی 
می کنند، زیرا یک منتقد هوشمند، می تواند از یک حادثه بزرگ، یک فساد 

مالی و خطاهای دیگر جلوگیری کند.
آرزو می کنم که همیشه مدیرانی آگاه و با سواد داشته باشیم که آتش رسانه 

ها را زنده نگه دارند واز منتقدین خود حمایت کنند.
۴/ اهمیت داشتن یک تریبون برای هر وزارتخانه و نهاد و سازمان و بانک تا 
یک موسسه کوچک بر هیچکس پوشیده نیست، بسیاری از برندهای بزرگ 
دنیا به صورت آش��کار و پنهان نس��بت به داشتن رس��انه مکتوب و رادیو و 
تلویزی��ون و این روزها دنی��ای مجازی تلاش می کنند تا بتوانند بازار هدف 
خود را پوش��ش بدهند. بدیهی اس��ت در این میان هرکدام از ابزار رسانه ای 
جایگاه و اهمیت ویژه خود را داش��ته و دارند، رابطه ای را که کتاب یامجله 
و روزنام��ه با مخاطب خود بر قرار می کند،رادیو و تلویزیون و موبایل نمی 
توانند انجام دهند. به همین دلیل همه سازمان های بزرگ تلاش می کنند که 
از ابزار گوناگون رسانه و یا وسایل تبلیغاتی برای ارتباط با مخاطبین خود به 

نحو مناسب استفاده کنند.   
۵/ من بیش��ترین مقاله و یادداش��ت را در حوزه مدیریت در سی چهل سال 
اخیر در مطبوعات کش��ور نوشته ام که بخشی از آنها در همین مجله سامان 

هم منتشر شده است و لازم می دانم به یک نکته مدیریتی در رابطه با انتشار 
نشریه سامان اشاره کنم.

آزادی عمل در حوزه فکر و اجرا از مهمترین تصمیمات مدیریتی بشمار می 
رود، موضوعی که می تواند حوزه کاری ش��ما را بزرگتر کند و این امکان را 
بوجود آورد که شما را ریسک پذیر کرده و صفحات بیشتری را در ذهن شما 

باز کرده و کارتان را گسترش دهد.   
شهادت می دهم که یکی از ویژگی های مدیران ارشد بانک سامان، واگذاری 

صفر تاصد یک موضوع، به دیگری است.
من در طول بیست سال گذشته به یاد ندارم که با واژه های) این کار را بکن، 
آن کار را نکن، این مطلب را بگذار، آن مطلب را نگذار( آزار دیده باش��م و 
همه این قصه، از برکت وجود مدیرانی آگاه، با دانش و شجاع بوده است که 
محدوده اختیارات همکاران خود را گسترش داده و به آنها اعتماد کرده اند و 

به تخصص و حرفه ای بودن احترام گذاشته اند.
۶/ انتش��ار دویستمین شماره مجله س��امان را یک) اتفاق بزرگ( می دانم، 
اتفاق درونمایه ای دارد که امیدوارم در یادداشت نوروزی در آن مورد بنویسم 
و توضیح دهم که هر انس��انی و هر س��ازمانی نیاز به یک ) اتفاق( در درون 

خودش دارد.
انتش��ار شماره ۲۰۰مجله س��امان را به عنوان یک اتفاق به همه مشتریان 
ارجمند،کارکن��ان بانک، مدیران ارزش��مند و خصوصا آنه��ا که خواننده 
همیش��گی ما هس��تند و همکاران درون بانکی و بی��رون بانکی خودم در 
مجله س��امان که در این سالها با قلم و نگاهش��ان به پویایی انتشار مجله 
کمک کرده اند و خصوصا مدیر مس��ئول توانمند و مهربان نشریه سامان 
و مدیرعامل ارزش��مندو تلاش��گر و مدیر وکارکنان روابط عمومی بانک 
سامان، صمیمانه تبریک می گویم و از همه یاری شان سپاسگزارم و برای 

یکایک آنها بهترین ها را آرزو می کنم.   

نشریه سامان از همان ابتدا، مخاطبین خود را همزمان مشتریان 
بانک و کارکنان سازمان قرار داد و این تصمیم، اجرای کار را کمی 
سخت کرد؛ اما در همه این مدت تلاش کردیم که با یادداشت های 

کوتاه و مقالات گوناگون در حوزه بانکی و پولی، در رشد دانش 
اقتصادی همکاران و مشتریان موثر باشیم.
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ش��رکت آفتاب تجارت س��امان به‌عنوان یکی از شرکت‌های فعال گروه 
مالی سامان، در سال 1402 از حیث تعداد پرسنل نسبت به سال پیش از 
آن، رش��دی تقریباً 70 درصدی را تجربه کرد، از همین رو گفت‌وگویی 
مفصل با شهریار الماسی، مدیرعامل شرکت آفتاب تجارت سامان انجام 

دادیم تا از آخرین تحولات و خدمات این شرکت مطلع شویم. 
 جناب آقای الماسی، لطفاً خودتان را معرفی کنید.

ش��هریار الماسی هستم، ۵۳ساله، دارای مدرک کارشناسی‌ارشد مدیریت 
اجرایی )MBA( از دانشگاه تهران.

از ابتدا به کارهای فنی و اجرایی علاقه ش��دیدی داش��تم و از سال 78 
مدیر تدارکات و فروش شرکت مهندسی پتروپدم که یکی از شرکت‌های 
برند در زمینه س��اخت و تولید پمپ‌های رفت و برگش��تی و سانتریفیوژ 
نفت و گاز اس��ت بودم و سال 94 در شرکت خلیج فارس شیراز بعنوان 

آفتاب تجارت سامان
در راه رشد و پیشرفت

گفت‌و‌گو با شهریار الماسی، مدیرعامل شرکت آفتاب تجارت سامان

شرکت آفتاب تجارت سامان، الگوی 
مهندسی پاکیزگی خود را با استفاده 
از محصولات دکتر اشنل آلمان )مواد 

شوینده صنعتی سازگار با محیط‌زیست( 
و مبتنی بر استاندارد مدیریت صنعت 
پاکیزگی )CIMS( پیاده‌سازی می‌کند.
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مدیر پروژه در زمینه دکل‌های نفتی و آبرس��انی و س��ال 86 در ش��رکت 
مهندسی پارس تهران به‌عنوان عضو هیئت مدیره در زمینه خرید، فروش 
و واردات دی��زل، ژنراتور و الکترو موتور مش��غول به فعالیت بودم و از 
س��ال 1401 در شرکت آفتاب تجارت سامان ابتدا بعنوان قائم مقام و در 

حال حاضر بعنوان مدیرعامل در خدمت شما هستم.
 لطفاً ش��رکت آفتاب تجارت س��امان را برای خوانندگان ما، بیشتر 

معرفی نمایید.
ش��رکت آفتاب تجارت س��امان، با هدف تأمین نیروی انس��انی و ارائه 
خدم��ات فنی و پاکیزگی در خردادماه س��ال 1390 فعالیت خود را آغاز 
کرد و تا پایان س��ال 1401 تعداد نیروی انس��انی فعال 890 نفر بود که 
با تغییر اس��تراتژی و حضور در مناقصات خط 2 مترو تهران و دانش��گاه 
تهران به بیش از 1500 نفر نیروی انسانی رسید و همچنین با 100 نیروی 
متخصص در دفتر مرکزی و پروژه‌ها و اس��تفاده از به‌روزترین تجهیزات 
مکانیزه نظافتی، بزرگ‌ترین شرکت‌ فعال در حوزه خدمات به بانک‌های 

دولتی و خصوصی و سازمان‌ها است.
س��هام‌داران آفتاب تجارت س��امان، ش��رکت توس��عه امید آتیه‌اندیش 
و ش��رکت تأمین آتیه کارکنان بانک س��امان و کارگزاری بانک س��امان 
اس��ت. به‌طورکلی ب��ازار خدمات، بازار بس��یار خوبی اس��ت و فضای 
کاری گس��ترده‌ای دارد؛ ولی اکثریت شرکت‌های خدماتی فعالیت خود 
را به‌صورت س��نتی انج��ام می‌دهند درحالی‌که ش��رکت آفتاب تجارت 
س��امان بیشترین استفاده را از دس��تگاه‌های مکانیزه صنعتی با محوریت 
س��امانه‌های فناوری اطلاعات و با برنامه‌ریزی بر اس��اس الگوریتم‌های 

استاندارد تعریف شده می‌کند.
 مهم‌ترین خدمات و محصولاتی که ش��رکت آفتاب تجارت سامان 

ارائه می‌دهد چه مواردی هستند.
ش��رکت آفت��اب تجارت س��امان، الگوی مهندس��ی پاکیزگ��ی خود را 
با اس��تفاده از محصولات دکتر اش��نل )مواد ش��وینده صنعتی سازگار با 
 )CIMS( مبتنی بر اس��تاندارد مدیریت صنعت پاکیزگی )محیط‌زیس��ت
در پروژه‌های خود پیاده‌سازی می‌کند و عمده خدمات ما به مشتریان در 

قالب دپارتمان‌ها تعریف شده است دپارتمان‌هایی مانند:
1- مدیریت و راهبری مجتمع‌های چندمنظوره که فعالیت فروشگاه‌ها، 
مال‌ه��ا، مجتمع‌های چندمنظ��وره و... که از چندین م��اژول یا دپارتمان 

استفاده می‌شود؛ مانند برج سامان 
که جزء دس��ته دپارتم��ان مدیریت 

و راهبری اس��ت و خدمات مهندس��ی 
پاکیزگی، نگهداری تعمیرات، فضای س��بز، 

کار در ارتف��اع، حمل‌ونق��ل و خدمات عمومی 
به‌صورت یکجا با شرکت قرارداد دارد.

2- دپارتم��ان مهندس��ی پاکیزگی ک��ه فعالیت آن بر 
4 بخش تقس��یم می‌ش��ود الف( کلین سرویس یا همان 

نظافت عمقی ب( نظافت و آراستگی خودپردازها و اتاقک 
خودپرداز ج( نظافت تابلو و نمای ش��عب و س��اختمان‌های 

تجاری د( کلیه نظافت‌های تخصصی.
3- دپارتمان نگهداری و تعمیرات )نت( که فعالیت تأسیس��ات 

)مکانیکال - الکتری��کال( و )برودتی - حرارتی(، تعمیرات لوازم 
فنی و... را برعهده دارد

4-  دپارتمان فضای س��بز که فعالیت آن طراحی و اجرا و نگهداری 
فضای سبز در داخل ساختمان و محوطه باز است.

5- دپارتم��ان تخصصی کار در ارتفاع با فعالیت‌های خدمات نظافتی، 
نورپ��ردازی نما، عایق‌بندی نما و... که فعالیت آن تخصصی و پرخطر و 
با ریسک بالا است و تمامی پرسنل این بخش دارای مدرک ایرتا هستند.
6- دپارتمان حمل‌ونقل ش��هری، برون‌ش��هری و لجستیک جهت رفاه 
ایاب‌وذهاب مدیران در س��اختمان‌های س��تادی و شعب بانک سامان و 

سازمان‌های طرف قرارداد است.
7- دپارتمان تأمین و توانمندسازی نیروی انسانی که فعالیت آن جذب 
و نگهداش��ت نیروی انس��انی و آموزش آن‌ه��ا در دوره‌های تخصصی 
بدو اس��تخدام و ضمن خدمت، جهت انجام و ادام��ه کار در بانک‌ها و 

سازمان‌های بزرگ دولتی و خصوصی است.

تمامی شرکت‌های گروه مالی سامان، چندین 
بانک دیگر مثل بانک کارآفرین، بانک پارسیان، 

برخی سازمان‌های دولتی مثل وزارت امور 
خارجه، صنایع انرژی، سازمان انرژی هسته‌ای، 
شهرداری تهران، دانشگاه تهران و خط یک دو 
متروی تهران از جمله مشتریان شرکت آفتاب 

تجارت سامان هستند.
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ش��رکت آفتاب تج��ارت س��امان در س��ال 1402 با اس��تراتژی جدید، 
دپارتمان‌های موجود را به‌روزرس��انی کرد و چندین خدمت جدید جزء 
برنامه‌های آینده داریم که به‌زودی رونمایی می‌ش��ود و در نهایت س��عی 
خود را می‌کنیم تا کیفیت را متناس��ب با انتظار مشتری، شرایط استفاده و 
برندهای برتر بین المللی ارتقا دهیم که تا حد زیادی برنامه‌ریزی‌ها انجام 
شده و در بعضی زمینه‌ها هم پیشرو بوده‌ایم. ما سعی کرده‌ایم کیفیت کار 
همراه با پشتیبانی را در خدمات خود به مشتری ارائه نماییم. محقق شدن 
این هدف، موجب افتخار و شاخص شدن برند آفتاب تجارت سامان در 
میان رقبا شده است به طوری که درآینده خبرهای خوبی از نوآوری‌های 

آفتاب تجارت سامان خواهید شنید.
 درصورت امکان، برخی از مش��تریان خود را به خوانندگان نشریه 

سامان معرفی بفرمایید.
بانک سامان، بیمه سامان و کلًا گروه مالی سامان، چندین بانک مثل بانک 
کارآفرین، بانک پارس��یان، س��ازمان‌های دولتی مثل وزارت امور خارجه، 
صنایع انرژی، انرژی هسته‌ای، شهرداری، دانشگاه تهران، خط یک و خط 
دو مترو تهران که کل ایستگاه‌ها و پایانه‌های آن را شامل می‌شود و خیلی 

مشتریان دیگر جزء مشتریان ما هستند.
 از مهم‌ترین مزیت‌های شرکت نسبت به شرکت‌های رقیب بگویید.
در واقع آن چیزی که ش��رکت آفتاب تجارت سامان را از بین رقبا خود 
متمایز کرده است پیاده‌سازی اصول نوآورانه و پایدار در صنعت پاکیزگی 
کشور است. چرا که تیم اجرایی بر پایه الگوی مهندسی پاکیزگی فعالیت 

می‌کند. الگوی مهندسی پاکیزگی بر پایه چهاراصل است:
1- نی��روی انس��انی  2- تجهی��زات و ملزوم��ات  3- برنامه‌ریزی  4- 

محصولات شیمیایی 
 1- نیروی انسانی: 

یکی از برنامه‌های مهم حوزه خدمات پاکیزگی اس��ت که نیروی انسانی 
نق��ش بس��زایی در آن دارد و وجود دس��تگاه‌های صنعتی به‌عنوان مکمل 

منابع انسانی، نقش قابل‌توجهی در ارتقای کیفیت این خدمات دارد.
 2- تجهیزات و ملزومات: 

افزایش س��رعت و کیفیت پاکیزگ��ی، افزایش راندم��ان نیروی کاری و 
کاهش زمان پاکیزگی در کنار کاهش مصرف آب و مواد شوینده، ازجمله 
مزایای استفاده از دس��تگاه‌های مکانیزه پاکیزگی در مقایسه با روش‌های 
پاکیزگی س��نتی است که س��ودی همه‌جانبه را برای مش��تریان به ارمغان 
می‌آورد. در واقع تمام دس��تگاه‌های مکانیزه صنعتی آفتاب تجارت سامان 
ج��زء به‌روزتری��ن برندهای دنیا اس��ت که در صنعت خدمات اس��تفاده 
می‌شود دستگاه‌هایی با نام اسکرابر خودرویی، اسکرابر دستی، واترجت، 
نماش��ویی در ارتفاع، بخارش��وی صنعتی، مبل‌شوی صنعتی، موکت‌شوی 
صنعتی، جاروبرقی صنعتی، ترولی‌های چندمنظوره و س��ایر تجهیزات که 

همه آنها فرایند نظافت و پاکیزگی را سرعت می‌بخشد.
در بخش ملزومات جالب است بدانید تیِ‌‌های نظافت ساده را که می‌بینید 
جزء بهترین برندها با نام تی تلسکوپی و از پارچه مخصوص میکروفایبر 
است که در ایران تولید نمی‌شود و نوع جنس خاص پارچه آن در اختیار 
ش��رکت سازنده اس��ت و آلودگی را به‌راحتی برمی‌دارد و رد آبی از خود 

بجای نمی‌گذارد.

 3- برنامه‌ریزی: 
با استفاده از تکنولوژی روز و فناوری اطلاعات و استفاده از سامانه‌های 
وب اپلیکیش��ن طراحی شده برای تیم اجرایی و مش��تریان تمامی وقایع 
قبل و بعد از اجرا، کارهای انجام ش��ده و موقعیت مکانی )GPS( ثبت و 

تصویربرداری می‌شود و در سامانه بارگذاری می‌شود.
 4- محصولات شیمیایی: 

همیشه باید در نظر داشت که نوآوری در مواد شیمیایی منجر به رویکردی 
س��ازگارتر با محیط‌زیست خواهد شد، هم از نظر کاهش استفاده از مواد 
ش��یمیایی و هم از نظر کاهش حجم آب؛ لذا باید از محصولات شیمیایی 
اس��تفاده کنیم که سازگاری بیشتری با محیط‌زیست داشته باشد و انتخاب 
ش��رکت آفتاب تجارت سامان یکی از بهترین محصولات شیمیایی کشور 
آلمان به نام محصول ش��وینده صنعتی دکتر اش��نل بود که توانس��تیم این 

محصول را در چرخه مواد شوینده صنعتی خود قرار دهیم.
 دس��تاوردهای برجسته ش��رکت در سال گذش��ته و سال جاری را 

تشریح نمایید.
در دی‌ماه س��ال 1401 تقریباً به مدت دو ماه در ش��رکت مش��کلات را 
بررس��ی نمودم و متوجه ش��دم شرکت در سال‌های گذش��ته، سود نسبتاً 
معمولی و ثابتی داش��ته اس��ت و مش��خص بود جهت توسعه و نوآوری 
جدید، استراتژی قدیمی دیگر جوابگو نیست و بایستی تحول اساسی در 
س��اختار و زیرساخت‌ها انجام می‌گرفت و با مدیریت و استراتژی جدید 
در شش ماهه اول سال 1402 موفق شدیم سودی دو و نیم برابر کل سال 
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1401 به ارمغان بیاوریم و با برنامه‌ریزی انجام شده و تمرکز بر مناقصات 
در حوزه خدمات با راهبرد عقد قرارداد خدمات حجمی توانس��تیم در 3 
مناقصه خدمات حجمی خط 2 متروی تهران، خدمات حجمی پش��تیبانی 
دانشگاه تهران و خدمات حجمی حمل و نقل سبک دانشگاه تهران برنده 
مناقصه ش��ویم و تعداد کارکنان خود را از 890 نفر به 1500 نفر افزایش 
دهی��م و با تقویت در بخش فنی و اجرای��ی و کلیه خدمات دپارتمان‌ها، 
ش��روع جدیدی را آغاز نمودیم و در ش��ش ماهه دوم با تمرکز و تکیه بر 
فناوری اطلاعات توانستیم پورتال و داشبورد مدیریتی داخلی را با همت 
تیم فناوری اطلاعات آفتاب تجارت س��امان پیاده سازی کنیم و در برنامه 
س��ال آینده هوشمندسازی کلیه دپارتمان‌ها را در دستور کار قرار دادیم و 
جهت بالا بردن راندمان و انگیزه کارکنان ش��رکت، بخش خدمات رفاهی 
را راه‌اندازی کردیم و در وهله اول تیم فوتسال آفتاب تجارت را تشکیل 
دادیم و درصدد ایجاد امکانات رفاهی مانند اس��تخر و سفرهای تفریحی 
سیاحتی جهت رفاه حال کارکنان و خانواده محترمشان خواهیم بود و در 
سال 1403 شرکت آفتاب تجارت سامان کاملًا متفاوتی را شاهد خواهید 

بود.
 پاکیزگی با دس��تگاه‌های مکانیزه صنعتی در مقایس��ه با روش‌های 

پاکیزگی سنتی چه تفاوتی دارد؟
افزایش س��رعت و کیفی��ت پاکیزگی ، افزایش راندم��ان نیروی کاری و 
کاهش زمان پاکیزگی در کنار کاهش مصرف آب و مواد شوینده، ازجمله 
مزایای استفاده از دس��تگاه‌های مکانیزه پاکیزگی در مقایسه با روش‌های 
پاکیزگی س��نتی اس��ت که س��ودی همه‌ جانبه را برای مشتریان به ارمغان 

می‌آورد. 
ش��اید در ن��گاه اول بهره‌گیری از نیروی انس��انی و روش‌های پاکیزگی 
س��نتی، کم‌هزینه‌تر به نظر آید، اما بر اس��اس تحقیقات و آمار منتشرشده 
توس��ط انجمن بین‌الملل��ی تأمین‌کنن��دگان تجهی��زات پاکیزگی صنعتی 
)ISSA(، بی��ش از 90 درص��د از هزینه‌های شست‌وش��وی س��طوح، به 
هزینه‌های نیروی انسانی مربوط می‌شود که دستگاه‌های مکانیزه پاکیزگی، 
این هزینه‌ها را از میان برداشته و در کاهش هزینه‌های سازمانی نقش قابل 

توجهی دارند. 
در حقیق��ت، پاکیزگی در صنعت ما، صرفاً تمیزکردن س��طوح نیس��ت. 
آلاینده‌های بسیار زیادی داریم که چه جامد، چه مایع و چه حالت گازی 
دارند و تمام آن‌ها را باید به نحوی جذب و جمع‌آوری کنیم که این شیوه 

را در مجموع، به نام پاکیزگی می‌شناسیم.
  از دیدگاه شما دستگاه‌های صنعتی چه مزایایی دارند؟

به نظر من، دس��تگاه‌های صنعتی از چند جنبه مزیت دارند؛ اول این‌که ما 
می‌توانیم س��یکل تمیزکاری را سرعت دهیم. اگر در گذشته، فرض کنیم 
ما یک س��الن ده‌هزار متری را هفته‌ای یک‌بار مجبور بودیم که تمیز کنیم؛ 
امروزه می‌توانیم روزانه با یک دستگاه صنعتی، این نظافت را انجام دهیم 

و سرعت عمل بیشتری داشته باشیم.
از بعُد دیگر، افرادی که به‌صورت دستی جارو می‌زدند؛ این آلاینده وارد 
چش��م و ریه‌های آن‌ها می‌شد و خودش��ان هم به نحوی متأثر می‌شدند؛ 
ولی وقتی پاکیزگی با دس��تگاه صنعتی انجام شود؛ فرد کمتر فعالیت دارد، 
تنفس و عرق کمتری می‌کند و می‌تواند با ماس��ک و عینک کار کند و با 

استفاده از دستگاه، پاکیزگی مربوطه را انجام دهد. 
از طرف دیگر، کیفیت تمیزکاریِ دستگاه بالاتر است که با وجود دارابودنِ 
مکانیسمِ مکنده‌ها، غبار بلند در محیط به وجود نمی‌آید و غبار موجود در 
داخل یک کیسه جمع‌آوری می‌شود و خیلی راحت می‌توان غبار را انتقال 
داده که یا دوباره بازیافت صورت بگیرد و یا به‌صورت زباله معدوم شود؛ 
بنابراین از جهت س��رعت عمل و کیفیت کار و بهداش��ت فردی که این 

پاکیزگی دارد، دستگاه‌های صنعتی مفیدتر هستند.
به‌طورکلی تجهیزات صنعت پاکیزگی مانند اسکرابر خودرویی، اسکرابر 
دس��تی، بخارش��وی، ترول��ی، جاروبرق��ی صنعتی، مبل ش��وی صنعتی، 
موکت‌ش��وی صنعتی، نماش��وی، واترجت و س��ایر تجهیزات که شرکت 
آفت��اب تجارت از آن اس��تفاده می‌نماید جزو بهتری��ن برندهای وارداتی 
اروپایی اس��ت به‌عنوان نمونه یک اس��کرابر خودروی��ی معادل 2 میلیارد 
توم��ان ارزش دارایی آن اس��ت و دس��تمال‌های میکروفایب��ری که ۱۰۰ 
درصد قابلیت شست‌وش��و در ماش��ین لباسشویی را دارند و پس از اتمام 
شست‌وش��و، پاکیزگی با آنها فوق‌العاده راحت است. دستمال میکروفایبر 
ضخیم با عملکرد جذب آب فوق‌العاده قوی، هنگام تمیزکردن لکه‌ای باقی 
نمی‌گذارد و به‌س��رعت تمیز می‌کند، در حین استفاده بار الکترواستاتیک 

آن، گردوغبار، آلودگی‌ها و موها را به‌راحتی جذب می‌کند.
 صنعتی‌ش��دن فرایندهای ح��وزه پاکیزگی مرا��کز خرید را چگونه 

ارزیابی میک‌نید؟
حوزه پاکیزگی و بهداشت محیط مراکز خرید بخش مهمی از مسئولیت‌ها 
و وظایف اجرائی و مدیریتی اس��ت که ب��ا بهره‌گیری از عواملی همچون 
نیروهای خدماتی، تجهیزات پاکیزگی و ملزومات موردنیاز، س��طح کیفی 

پاکیزگی را در مجموعه‌های خود مدیریت می‌کنند.
یکی از برنامه‌های مهم مرکز خرید و صنعت بهره‌برداری حوزه پاکیزگی 
و تش��ریفات است که نیروی انسانی نقش بس��زایی در آن دارد و وجود 
دس��تگاه‌های صنعتی به‌عنوان مکمل منابع انس��انی، نقش قابل‌توجهی در 

ارتقای کیفیت این خدمات دارد.
در سال‌های اخیر، تکنولوژی و صنعت به کمک مجتمع‌های چندمنظوره 
آمده و تجهیزات مدرن صنعتی جایگزین روش‌های طاقت‌فرس��ا و بعضاً 
غیراستاندارد سنتی شده تا در کوتاه‌ترین زمان ممکن و با صرف کمترین 
انرژی ش��اهد پاکیزگی مجتمع‌ها باش��یم. صنعتی‌ش��دن فرایندهای حوزه 
نظافت مراکز خرید، موجب کاهش خطای انسانی می‌شود و خوشبختانه 
با وجود ش��رکت‌های معتبر گوناگون، ش��اهد به‌روز بودن تجهیزات این 

حوزه در کشور در مقایسه با سایر کشورهای پیشرفته هستیم.
 آینده صنعت نظافت را چه‌طور پیش‌بینی میک‌نید؟

امیدوارم در این صنعت در زمینه‌های زیر پیشرفت‌های چشمگیری را در 
صنعت پاکیزگی شاهد باشیم:

 حرفه‌ای شدن و در پی آن ارتقای چشم‌انداز شغلی
 پذیرش بیشتر فناوری پاکیزگی رباتیک
 قابل‌اعتمادتر و مقرون‌به‌صرفه‌تر شدن

 فناوری ارائه اطلاعات کلیدی مدیریت
 سیستم‌ها و شیوه‌های بدون مواد شیمیایی بیشتر

 افزایش تمرکز بر پایداری و مسئولیت‌پذیری
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این روزها تب‌وتاب بازار س��رمایه و اتفاقات حواشی آن باعث شده که 
نگاه‌ه��ا و توجه‌ها ب��ه این حوزه بیش از هر زمان دیگری ش��ود. به‌ویژه 
آنکه پس از ریزش شدید بازار سرمایه در سال 1399 نگاه‌ها به این بازار 
ب��ا تردید همراه بود. اما آنچه در بانک س��امان اتف��اق افتاد، فرایند مثبتی 
بود که باعث افزایش درآمدهای ناش��ی از پورتفوی سرمایه‌گذاری بانک 
سامان بود. اتفاقی که ثمره تلاش همکارانمان در مدیریت سرمایه‌گذاری 
بانک س��امان بود. از این رو، در این ش��ماره از نشریه سامان گفتگویی با 
محمدرضا ملک‌محمدی، مدیر س��رمایه‌گذاری بانک سامان انجام دادیم 

که در ادامه می‌خوانید.
  لطفاً خودتان را معرفی کنید.

محمدرضا ملک‌محمدی هس��تم، ۴۶س��اله و دکتری مدیریت مالی را از 

دانشگاه آزاد تهران شمال در سال 98 دفاع کردم و در حال حاضر درگیر 
مقاله آن هس��تم. همچنین علاقه‌ام به امور  حوزه س��رمایه‌گذاری و مالی 

است لذا به مسائل سرمایه‌گذاری و کتاب‌های این حوزه علاقه دارم. 
 مسیر شغلی خودتان را تا رسیدن به جایگاه فعلی، تشریح کنید.

من مدتی در سازمان حسابرسی، حسابرس بودم و 3 سال هم در وزارت 
بازرگانی به کار کارشناس��ی و تحلیل ش��رکت‌های زیر مجموعه وزارت 
بازرگان��ی م��ی پرداختم و چندبار از طرف وزیر تقدیر ش��دم. زمانی که 
وزارت بازرگانی بودم در قس��مت امور مجامع وزارت‌خانه کار می‌کردم 
و همزمان به ارائه مش��اوره به برخی شرکتهای خصوصی هم می‌پرداختم 
و مدیرمالی یک ش��رکت خصوصی بودم. بعد از آن در س��ال 1385وارد 

بانک سامان شدم.
در آغاز وارد مدیریت بهبود و کیفیت شدم، حدود یک سالی آنجا بودم 
بعد با تلاش س��ایر همکاران، در س��ال 1387 مدیریت سرمایه‌گذاری را 
تاسیس کردیم. از نوشتن شرح وظایف و حدود شغلی تا خیلی کارهای 
دیگر توس��ط تیم ما صورت گرفت. البته پشتیبانی و حمایت جناب آقای 
ضرابیه در این مس��یر بی نظیر بود و اگر ایش��ان نب��ود قطعاً این اتفاقات 
نمی‌افتاد چون در آن س��ال‌ها اصلًا مدیریت س��رمایه‌گذاری نداشتیم. به 
عن��وان یکی از اولی��ن کارها که در کل ش��بکه بانکی ه��م بی‌نظیر بود، 
راه اندازی صندوق‌های س��رمایه‌گذاری برای بانک سامان بود. همچنین 
انتشار اولین صکوک بانکی در سال 88 را هم می‌توان به عنوان اقدامات 
مدیریت س��رمایه‌گذاری برش��مرد. همچنین ایجاد و مدیریت پورتفوی 
س��رمایه گذاری بورس��ی به نحوی که در قال��ب تحلیل و تصمیم گیری 
ساختاریافته بتواند سودس��ازی کند، امور شرکت‌های زیرمجموعه بانک 
و ... از جمله اقدامات مدیریت س��رمایه‌گذاری بود. بعد از چندسال من 
ب��رای مدتی به مدیریت مش��تریان ویژه و اختصاص��ی رفتم و آنجا امور 
مدیری��ت ثروت را برای این مش��تریان به عهده گرفتم ت��ا اینکه حدود 
سال  1396 دوباره با تشخیص مدیریت ارشد به مدیریت سرمایه‌گذاری 

برگشتم و معاون مدیریت و  سپس مدیرسرمایه گذاری شدم.
 لطفاً نمایی کلی از مدیریت  سرمایه‌گذاری ارائه دهید.

تعداد کارشناس��ان این مدیری��ت 5 نفر اس��ت و در خصوص وظایف 
محوله هم باید بگویم که امور سرمایه‌گذاری بانک، آنچه مربوط به بازار 
سرمایه و بانک می‌شود، بررسی نقدشوندگی سهام در پاسخ به استعلامات 
واحده��ای اعتباری جهت توثیق س��هام مربوطه، ام��ور مجامع، تحلیل و 
بررس��ی ش��رکتهای تابعه بانک و صندوق‌های بانک، پذیرفته‌شدن سهام 
بانک سامان در فرابورس، نظارت مستمر بر صندوق‌های سرمایه¬گذاری، 

 به دنبال ارائه ارزش پیشنهادی
 برای مشتریان بانک هستیم

مدیر سرمایه‌گذاری بانک سامان: 

| جعفر تکبیری|
|عکس‌ها: نیلوفر فیاض|
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توسعه محصولات سرمایه‌گذاری، بهینه نمودن مدیریت اوراق و ریپوی 
اوراق و ارتب��اط با بانک مرکزی و تأمین مال��ی اوراق، تأمین مالی برای 
بانک از محل انتش��ار اوراق یا برای ش��رکتها از محل افزایش سرمایه یا 

انتشار اوراق بر عهده مدیریت سرمایه‌گذاری است. 
تحلیل عملکرد ش��رکت‌های گروه، بررس��ی افزایش سرمایه‌های آنها و 
اص�الح و بهینه‌ک��ردن نحوه تأمین مالی و موافقت یا مخالفت؛ بررس��ی 
برنامه‌ه��ای آنها، ام��ور مجام��ع و مانیتورینگ برنامه‌های ایش��ان و کلًا 

امورات شرکت‌های تابعه نیز با این مدیریت است.
همچنین مدیریت س��رمایه‌گذاری در واقع پنجره بانک با بازار س��رمایه 
اس��ت کلیه امورات بانک با بازار س��رمایه به طور عمده از این مدیریت 
هماهنگ می‌شود، مسائل سازمان بورس، بورس‌های کالا و اوراق بهادار 

و فرابورس و...
 مهم‌ترین مصرفک‌ننده خدمات مدیریت شما چه کسانی هستند؟

در واق��ع مهم‌تری��ن مصرف‌کننده خدمات این مدیری��ت خود بانک و 
مدیریت ارش��د است. از طرف دیگر در بحث اوراق، مصرف‌کننده دیگر 
خدم��ات این مدیریت، مدیریت حس��ابداری و خزانه‌داری اس��ت که با 
ریپ��وی اوراق باع��ث ورودی نقد و تأمین مالی می‌ش��ویم یا با فروش 
به‌موق��ع اوراق و خرید به‌موقع اوراق و س��رمایه‌گذاری به‌موقع در این 
حوزه کمک می‌کنیم. همچنین دیگر مصرف‌کننده خدمات این مدیریت، 
ش��عب و دفاتر بانکداری اختصاصی هس��تند ازاین‌حیث که فروش��نده 
محصولات سرمایه‌گذاری هستند. همچنین در بحث تحلیل نقدشوندگی 
سهام، مصرف‌کننده دیگر خدمات این مدیریت واحدهای اعتباری بانک 

خواهند بود.
 در پروژه س��امان 1404، چه اهدافی برای مدیریت ش��ما در نظر 
گرفته ش��ده اس��ت و تا به حال چ��ه میزان از این اه��داف را محقق 

ساخته‌اید؟
در پروژه س��امان 1404 قرار است برای مش��تریان هدف بانک، ارزش 
پیشنهادی ارائه کنیم تا با تجربه بانکی خوبی که از ما می‌گیرند وفادارتر 
بش��نوند و ما را به دیگران معرفی کنند و از این طریق انتخاب اول آنها 
ش��ویم. در راهکار محصولات پیشنهادی به این گروه از مشتریان )تأمین 
مالی، مدیریت ثروت، مش��اوره و ...( می توانیم ایفای نقش کنیم. نقش 
این مدیریت به عنوان توسعه دهنده محصولات سرمایه‌گذاری مهم است 
و هم اکنون در ارتباط با شرکت‌های نهاد مالی در گروه سامان این نقش 
را به انجام می‌رس��انیم. توضیح بیش��تر اینکه در حال پیاده‌سازی سامانه 

مدیریت ثروت با همکاری شرکت کاردان هستیم.

 مهم‌ترین دس��تاوردهای این 
مدیریت در سال جاری و اخیر چه 

بوده است؟
معتقدم اگر درس��ت کار کنیم همه کارهای 

ما می‌تواند دس��تاورد باشد، مثلًا در برنامه اخیر 
افزای��ش نرخ‌های گواهی س��پرده ب��ه 30%، همه 

بانک‌ها و صندوق‌های س��رمایه‌گذاری ش��بیه اتفاقی 
که در س��ال 1396 افتاد از بابت کاهش ارزش اوراق با 

درآمد ثابت خود متضرر ش��دند؛ اما بانک س��امان متحمل 
زیان نشد. از جمله اقدامات دیگر، پذیرفته‌شدن بانک سامان 

در تابلوی اول بازار فرابورس ایران بوده است که در کوتاه‌ترین 
زمان ممکن با تلاش شبانه‌روزی همکاران این مدیریت صورت 

پذیرفت.
 ب��ه کدام‌یک�� از دس��تاوردهای خ��ود در دوران تصدی این 

جایگاه، افتخار میک‌نید؟
به اینکه توانس��ته‌ایم رویکرد فکری سیس��تمی ایجاد کنیم و این طرز 

فک��ر را در مدیریت س��رمایه‌گذاری و بانک ایجاد کنی��م که مدیریت 
س��رمایه‌گذاری می‌توان��د در تصمیم‌س��ازی مس��ائل ش��رکت‌های زیر 
مجموع��ه و محصولات س��رمایه‌گذاری تأثیرگذار باش��د. به‌عنوان‌مثال 
مدیریت س��رمایه‌گذاری در بی��ن کل بانک‌ها و با کمتری��ن تعداد نیرو 
توانس��ته اولین واحدی باشد که صندوق‌های س��رمایه‌گذاری را توسعه 
می‌دهد. ما در اواخر دهه 80 جلس��ات آموزشی مفصلی برای همکاران 
ش��عب داشتیم و همکاران ما در شعب همکاری خوبی داشتند به نحوی 
که سازمان بورس در جلسات از شعب سامان به عنوان کم خطاترین یاد 

کردند، این حرکت تیمی و سیستمی جای افتخار دارد. 
همچنین  پذیرش س��هام بانک س��امان در بازار سرمایه در سال 1402، 
انتش��ار اولین صکوک بانکی برای سامان در سال 1388، تهیه پورتفوی 
اوراق با بالاترین بازده و کوتاه‌ترین دیرش در سال‌های اخیر با کمک و 
راهنمایی مدیریت ارش��د را می‌توان از افتخارات این مدیریت دانست. 

در پروژه سامان 1404 قرار است برای 
مشتریان هدف بانک، ارزش پیشنهادی 
ارائه کنیم تا با تجربه بانکی خوبی که 

از ما می‌گیرند وفادارتر بشنوند و ما را 
به دیگران معرفی کنند و از این طریق 

انتخاب اول آنها شویم.



بهمن 1402 / سال نوزدهم، شماره 20200

همچنین از افتخارات مدیریت س��رمایه‌گذاری 
در طول 5 س��ال اخیر این اس��ت که توانس��ته 
بس��یاری از وظایف را استانداردس��ازی کرده 
و ب��ه واح��د بهره‌ب��ردار تحویل بده��د. مثلًا 
بررس��ی نقدشوندگی س��هام از جمله کارهایی 
بود که قبلًا به‌صورت کیفی اظهارنظر می‌ش��د؛ 
اما ما توانس��تیم پس از بررس��ی و اس��تخراج 
ش��اخص‌های مؤث��ر و کمی‌س��ازی و مصوب 
ک��ردن آن، این بخش از وظای��ف مدیریت را 
به‌صورت س��اختاریافته انج��ام بدهیم تا راه را 
بر اظهارنظرهای س��لیقه‌ای ببندی��م. همچنین 
پورتفوی اوراق بان��ک در اختیار این مدیریت 
اس��ت ک��ه س��عی می‌ش��ود از نظر ب��ازده و 
نقدش��وندگی در استاندارد قابل‌قبولی مدیریت 

شود.  
 از مهم‌ترین برنامه‌های این مدیریت برای 

سال یا سال‌های آتی بفرمایید
برنامه این مدیریت برای سال آینده ادامه و تکمیل پروژه مدیریت ثروت 
و ارائه محصولات س��رمایه‌گذاری برای بانک و مشتریان و نظارت بیشتر 
بر ش��رکت‌های تابعه اس��ت و قصد داریم نظارت بر ش��رکت‌های تابعه 

را نیز استانداردسازی کنیم. همچنین لازم است 
بگویم که امی��دوارم بتوانیم در وهله نخس��ت، 
ریسک‌های سرمایه‌گذاری را به‌خوبی شناسایی 
و کنت��رل نماییم و در وهله بعد مدیریت خوبی 
بر آنها داشته باشیم. البته بزرگ‌ترین محدودیت 
ح��وزه عملک��ردی این مدیریت این اس��ت که 
بان��ک مرکزی ممنوعیت‌های گس��ترده‌ای برای 
س��رمایه‌گذاری بانک‌ها وضع نموده است حتماً 
در مکتوبات و گفتارها زیاد شنیده‌اید که بانک‌ها 
نباید وارد ش��رکت‌داری بش��وند، همین مسئله 
حکایت از دس��تورالعمل‌های متعددی دارد که 
هر نوع س��رمایه‌گذاری بانک‌ه��ا با جرایمی در 
س��رمایه نظارتی و... مواجه است که این دست 
ما را بسته است؛ اما به‌هرحال هر آنچه می‌توانیم 
انجام دهیم را س��عی می‌نماییم با بهترین کیفیت 
انجام دهیم و درعین‌حال محدودیت‌های مراجع 
نظارت��ی را هم رعایت کنی��م. همچنین از دیگر 
برنامه‌های این مدیریت توس��عه خدمات س��رمایه‌گذاری )در چارچوب 
قوانین س��ازمان بورس( و توس��عه محصولات در زمینه مدیریت ثروت 

است.

از جمله اقدامات این 
مدیریت در سال جاری، 

پذیرفته‌شدن بانک 
سامان در تابلوی اول 
بازار فرابورس ایران 
بود که در کوتاه‌ترین 
زمان ممکن صورت 

پذیرفت.
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نیروی پنهان دوستی و رفاقت
اثر لیدیا دنوورث

مترجم: بنفشه شريفي‌خو
Friendship:
By Lydia Denworth

 درباره کتاب 
کتاب نیروی پنهان دوس��تی و رفاقت یا از دوستی چه عایدمان می‌شود؟ 
نوش��ته لیدیا دنوورث با ترجمه بنفش��ه شریفی‌خو در انتشارات بذر خرد 
به چاپ رس��یده اس��ت. گ��روه‬ متفاوتی‬ از‬ دانش��مندان‬ که‬ به ‌س�المتی، 
زیست‬‌شناس��ی‬ و‬ تکامل‬ می‬‌پردازند‬ به‬ پدیده‬‬ دوستی‬ علاقه ‬پیدا‬ کرده‬ و‬ با‬ 
دیدی ‬جدید‬ به‬ آن‬ می‬‌نگرند. ‬حالا ‬دیگر ‬می‌‬دانیم‬ که‬ دوستی، ‬بخش‬ بسیار 
‬مهمی ‬از ‬رفتار ‬اجتماعی ‬اس��ت‬ که ‬مدت‌ها ‬ از چش��م ما ‬پنهان بوده است. 
‬ای��ن ‬کتاب ‬به‬ مطالعه‬ ‬جنبه‬‌های ‬پیدا ‬و ‬پنهان ‬دوس��تی ‬می‌‬پردازد؛ ‬پدیده‌‬ای 
‬ک��ه ‬در ‬ طول ‬زندگی ‬و بر اس��اس ‬توانایی‌‬ها ‬و دسترس��ی‌پذیری ‬افراد و 
به‌عبارت‌دیگر ‬بس��ته ‬به ‬اینکه ‬تا ‬چه‬ اندازه‬ خود ‬را‬ در ‬معرض ‬امکانات‬ آن‬ 

قرار ‬می‌دهیم، تغییر شکل می‌دهد.
 این کتاب مناسب چه افرادی است؟ 

دوس��تی آن‌قدر برای ما آشنا است که فکر می‌کنیم همه چیز رو دربارش 
می‌دونیم، اما چیزهای زیادی هس��ت که ازش غافلیم. مثلًا ارتباط دوستی 
با سلامتی، شادی و طول عمر. اینکه هرچقدر سنمون بالاتر میره دوست 
پیداکردن برامون س��خت‌تر میش��ه و نیازمون هم به دوست بیشتر میشه. 
مدرس��ه و دانش��گاه محیطی رو فراهم می‌کنه که راحت‌تر بتونیم دوست 
پیدا کنیم و مش��غله‌های زندگی شخصی و ش��غلی در سنین بالاتر باعث 

میشه از روابط دوستانه‌ای که درست کردیم غافل بشیم. لیدیا دنوورث با 
این کتاب هم ریش��ه‌های تکاملی دوستی رو نشونمون میده و هم بهمون 
میگ��ه که حفظ و تقویت پیوندهای دوس��تانه به ان��دازه‌ ورزش، و غذای 

سالم برای طول عمر و سلامتمون ضروریه.

 درباره نویسنده  
لیدیا دنوورث خبرنگار علمی آمریکایی است. در پنسیلوانیا به دنیا آمده 
و در دانش��گاه پرینس��تون تاریخ خوانده. دنوورث به‌عنوان نویس��نده با 
مجله‌های آتلانتیک، نیویورک‌تایمز، وال‌اس��تریت ژورنال، نیوزویک، تایم 

و نشریات دیگر همکاری می‌کند.

 چکیده‌ای از کتاب 
دوستی یک نیاز ضروری بیولوژیکه. ما همون طور که به غذا نیاز داریم 
برای زنده موندن به دوست هم نیاز داریم. فقط هم مسئله این نیست که 
روح و روانمون به دوس��تی نیاز داره، رابطه‌ دوستانه روی امواج مغزمون، 
سیس��تم قلبی و عروقی و سیس��تم ایمنی بدنمون اثر می‌ذاره. س��ؤال اینه 
که این دوس��تی چیه و چطوری تأثیر میذاره روی عملکرد بدنمون. فرق 
دوس��تی با رابطه‌ خویش��اوندی و رابطه‌ رمانتیک چیه؟ و در نقطه‌ مقابل 

دوستی، تنهایی چطور ما رو به کشتن می‌ده.
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ام��روزه، پیش��رفت‌های دنی��ای هوش مصنوع��ی مکالم��ه‌ای، نه‌تنها به 
س��ازمان‌ها و کس��ب‌وکارها کمک می‌کند، بلکه بر زندگی شخصی ما نیز 

تأثیر می‌گذارد.
دو فناوری محبوب دنیای هوش مصنوعی، چت‌بات‌ها و دستیاران مجازی 
هستند که اغلب به‌اشتباه یکسان در نظر گرفته می‌شوند، درحالی‌که هر دو 
برنامه‌های کامپیوتری با هوش مصنوعی هستند و توانایی تعامل با کاربران 

انسانی خود را دارند، اما ساختارها، نقش‌ها و اهداف متفاوتی دارند.
 چت‌بات چیست؟ 

چت‌بات‌ه��ا برنامه‌های هوش��مندی هس��تند ک��ه از طریق رس��انه‌های 
نوشتاری یا شنیداری با کاربران در مکالمات انسان‌مانند، درگیر می‌شوند. 
برخی از عملکردهایی که توس��ط ربات‌های گفتگو انجام می‌شود شامل 
ارائ��ه دس��تورالعمل‌ها به مش��تریان برای تکمیل ی��ک کار، جمع‌آوری و 
اش��تراک‌گذاری اطلاعاتی مانن��د جزئیات محصول یا تماس مش��تریان، 
تنظی��م قرار ملاقات‌ها از ی��ک تقویم و ادغام با پای��گاه دانش یا پورتال 

سلف‌سرویس برای ارائه پشتیبانی در زمان واقعی به مشتریان است.
 دستیار مجازی چیست؟ 

دس��تیار مجازی یک عامل ش��خصی مبتنی بر نرم‌افزار است که به ما در 
انجام کارهای س��اده روزانه کمک می‌کند. عملکردهای آنها از بس��یاری 
جهات شبیه به کاری است که یک دستیار انسانی شخصی می‌تواند انجام 
دهد به‌عنوان‌مثال رزروها را بررس��ی کند، آلارم تنظیم کند، تماس برقرار 
کن��د، پیام‌ها را تایپ کند، گ��ردش کار را خودکار کند، قرار ملاقات‌ها را 
برنامه‌ریزی کند، یادآوری کند و راهنمایی بدهد. آنها کمک‌های شخصی 
و عیب‌یاب��ی را به ش��یوه‌ای انس��انی ارائ��ه می‌دهند. دس��تیاران محبوب 
 Apple ،مایکروس��افت Amazon Alexa،  Cortana عبارت‌اند از

 .Google Assistant و  Siri
درحالی‌ک��ه هر دو محصول هوش مصنوعی هس��تند و در پایه‌های خود 

شباهت‌هایی دارند، نیازهای متفاوتی را برطرف می‌کنند و به طور متفاوتی 
به کار می‌روند. 

تفاوت بین چت‌بات‌ها و دس��تیاران مجازی آن اس��ت که  یک دس��تیار 
مجازی در انجام تجارت کمک می‌کند و یک ربات چت پشتیبانی مشتری 
را ارائه می‌دهد. درحالی‌که هر دو رابط مکالمه هس��تند شناخت آن برای 
سازمان‌ها مهم است تا تفاوت‌های بین این دو را درک کنند و آنها بتوانند 

به طور عاقلانه از آنها در عملیات خود استفاده کنند.
تف��اوت بی��ن چت‌بات‌ها و دس��تیاران مجازی را می‌توان به ش��رح زیر 

بررسی کرد:
1_  آنها از فناوری های مختلف اس��تفاده می‌کنند چت‌بات‌ها می‌توانند 

مبتنی بر قانون، قدرت یادگیری ماشین یا متنی باشند.
این بدان معنی است که آنها می‌توانند در سطوح مختلف پیچیدگی عمل 
کنند. آنها را می‌توان بر روی یک درخت تصمیم با تعامل از طریق دکمه‌ها 
و مجموعه‌ای از پاس��خ‌های از پیش تعریف ش��ده یا اسکریپت ساخت. 
ربات‌ه��ای گفتگوی مبتنی بر ML با درک ورودی‌ها و درخواس��ت‌های 
مش��تری با یادگیری م��داوم در طول زمان عم��ل می‌کنند. چت‌بات‌های 
متنی یا هوش مصنوعی به الگوریتم‌های هوش مصنوعی )AI(، یادگیری 
ماش��ین )ML( و پردازش زب��ان طبیعی )NLP( ب��رای یادگیری مداوم 
و حفظ زمینه برای شخصی‌س��ازی مکالمات متکی هس��تند. دستیارهای 
مجازی هوش��مند برای درک بهتر دس��تورات زبان طبیعی و یادگیری از 
موقعیت‌ه��ا به درک پیش��رفته زب��ان طبیعی )NLU( و ه��وش هیجانی 
مصنوع��ی متکی هس��تند. آنها همچنین می‌توانند با موتورهای جس��تجو 

مانند گوگل و بینگ ادغام شوند و اطلاعات را از آنها جمع‌آوری کنند.
2.  آنها س��طوح مختلفی از هوش را نش��ان می دهند بیشتر چت‌بات‌ها 
)مگر اینکه ماهیت متنی داش��ته باشند(، فقط می‌توانند به درخواست‌هایی 

بپردازند که در آنها برنامه‌ریزی شده‌اند.

ــت بات ها و   چـ
دستیاران مجازی 

حسین استادی
مسئول مرکز خدمات 

17 شهریور مشهد
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 آنها می‌توانند گفتگوهای کوتاه و مستقیم داشته باشند. آن‌ها مکالمه را به 
عناصر کوچک‌تر تقسیم می‌کنند و آن را به قالبی ساختاریافته و قابل‌هضم 
ب��رای برنامه تبدیل می‌کنن��د و اجازه می‌دهند که ی��ک متن ثابت پخش 
ش��ود. دستیارهای مجازی برای درک معنایی ارتباطات انسانی و برقراری 
مکالمات طولانی برنامه‌ریزی ‌ش��ده‌اند اما نمی‌توانند به طور مداوم زمینه 
را بس��نجند. آنها عامیانه، همدلی و احساسات انسانی را که از طریق زبان 

منتقل می‌شود، درک می‌کنند.
3. کارکرد اصلی آنها بسیار متفاوت است.

چت‌بات‌ه��ا عمدت��اً راه‌حل‌ه��ای مبتنی بر ش��رکت هس��تند درحالی‌که 
دستیاران مجازی کاربرمحور هس��تند. چت‌بات‌ها به کسب‌وکارها کمک 
می‌کنند تا بهترین تجربه و تعامل ممکن را به مش��تریان خود و همچنین 
تیم‌ه��ای فروش و بازاریاب��ی خود ارائه دهن��د. به‌عنوان‌مثال، ربات چت 
H&M  به‌عنوان یک طراح ش��خصی عمل می‌کند و لباس‌ها را بر اساس 
سبک شخصی مشتری توصیه می‌کند که منجر به تجربه کاربری شخصی 
شده می‌ش��ود. عوامل یا دس��تیاران مجازی برای تسهیل عملیات تجاری 
یا گاهی اوقات ش��خصی وجود دارند. آنها مانند دستیاران شخصی عمل 
می‌کنن��د که توانایی انج��ام وظایف خاص و پیچی��ده را دارند. برخی از 
عملکردهای آنها ش��امل خواندن دس��تورالعمل‌ها یا دستورالعمل‌ها، ارائه 
به‌روزرسانی در مورد آب‌وهوا، و درگیرکردن کاربر نهایی در یک مکالمه 

معمولی یا سرگرم‌کننده است 
4. آنه��ا در کان��ال ه��ای مختلف مس��تقر هس��تند ربات‌ه��ای چت در 
وب‌س��ایت‌ها، پورتال‌ه��ای پش��تیبانی، برنامه‌ه��ای پیام‌رس��انی مانن��د 

WhatsApp و Facebook Messenger  و برنامه‌ه��ای تلفن همراه 
و ویجت‌ه��ای چت درون‌ برنامه مس��تقر هس��تند. آنه��ا دارای یک رابط 
کاربری مکالمه )CUI( هس��تند ک��ه ارتباط چت مانند را امکان پذیر می 
کند. دس��تیارهای مجازی در دس��تگاه هایی مانن��د Google Home و 
Amazon's Echo ادغام ش��ده اند. آنها می توانن��د یک رابط مبتنی بر 
چت داش��ته باشند و همچنین می توانند با اس��تفاده از دستورات صوتی 

بدون رابط کار کنند
5. رابط آنها ممکن اس��ت متفاوت باش��د چت‌بات ه��ا دارای یک رابط 
کاربری مکالمه )CUI( هس��تند که ارتباطی ش��بیه به چت را امکان پذیر 
می کند، در حالی که دس��تیاران مجازی می‌توانند یک رابط مبتنی بر چت 
داش��ته باشند و همچنین می توانند با اس��تفاده از دستورات صوتی بدون 

رابط کار کنند.
 کدام یک را باید انتخاب کنید: چت‌بات یا دستیار مجازی؟ 

اکنون ما مزایای مختلف ارائه ش��ده توسط ربات‌های گفتگو و دستیاران 
مجازی را می‌دانیم. گام بعدی این اس��ت ک��ه بدانید چه زمانی باید کدام 
راه‌ح��ل را انتخاب کنید. اگر به دنبال بهبود تعامل با مش��تری و عملیات 
پشتیبانی در کسب‌وکار خود هستید، باید به سمت یک ربات چت بروید 
ک��ه این قابلیت‌ه��ا را ارائه می‌دهد اما اگر می‌خواهی��د بهره‌وری را بهبود 
ببخش��ید، به یک دس��تیار مجازی نی��از دارید که به ش��ما در واگذاری و 
تکمی��ل وظایف کمک کند. درحالی‌که ه��ر دو محصول هوش مصنوعی 
هستند و در پایه‌های خود شباهت‌هایی دارند، نیازهای متفاوتی را برطرف 

می‌کنند و به طور متفاوتی به کار می‌روند.
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اص��ل حد بی‌کفایتی پیتر The Peter Principle توس��ط لارنس پیتر 
Laurence Peter  معلم و جامعه‌شناس کانادایی در سال ۱۹۶۹ میلادی 
بیان شد. او بر اساس مطالعات خود به این نتیجه رسید که کارکنان تا حد 

بی‌کفایتی خود در سازمان پیشرفت می‌کنند. 
کارکنان وقتی در یک پس��ت ش��غلی موفق می‌ش��وند، فکر می‌کنند که 
شایسته ارتقا به پست بالاتر با حقوق و دستمزد بیشتر هستند. مدیران هم 
فکر می‌کنند که موفق‌بودن کارمند در پست قبلی، شاخص پیش‌بینی‌کننده 
خوبی برای عملکرد او در موقعیت شغلی جدید است؛ بنابراین، در سازمان 
برای ارتقای فرد به یک موقعیت جدید، به‌جای ارزش��یابی  شایستگی‌ها 
و توانمندی‌ه��ای او برای پس��ت جدید، به توانمندی‌ها، شایس��تگی‌ها و 
دس��تاوردهای او در موقعیت قبل��ی توجه می‌ش��ود. درحالی‌که، کارمند 
ممکن اس��ت در شغل جدید شایستگی‌های لازم را نداشته باشد و در آن 

موقعیت شغلی در جا بزند و باقی بماند. 
به عبارتی، کارمند در این وضعیت ناشایس��تگی متوقف خواهد ش��د و 
ارتقا نمی‌یابد. کارمند با قبول این واقعیت که شایستگی‌های لازم را برای 
آن پست مدیریتی ندارد، برای جلوگیری از شکست احتمالی، محتاطانه‌تر 
عمل می‌کند و اهداف ملایم‌تری را انتخاب می‌کند و در نتیجه، پیش��رفت 
چندان��ی نخواهد داش��ت. در حقیقت، با افزایش س��ن کارمند، او انگیزه 

کمتری برای انجام کارهای چالشی خواهد داشت. 
از ط��رف دیگر، ب��ا دریافت‌نک��ردن آموزش‌ه��ای لازم، توانمندی‌ها و 
عملکرد او کاهش می‌یابد و در آن موقعیت ش��غلی امکان رش��د و ترقی 
نخواهد داش��ت. پیتر این اصل را یکی از دلایل ناکارآمدی س��ازمان‌های 

بوروکراتیک دولتی بیان کرده است.
اصل حد بی‌کفایتی در سازمان و مدیریت در استخدام و ارتقای کارکنان 
کارب��رد دارد. کارکن��ان وقتی در انجام وظایف ش��غلی خ��ود خوب کار 
می‌کنن��د، به دلیل نش��ان‌دادن شایس��تگی‌های خود، به ش��غل بالاتر ارتقا 
می‌یابند. در آنجا نیز اگر باانگیزه باشند و خوب کار کنند، بعد از مدتی به 
ش��غل بالاتر ارتقا می‌یابند. این روند تا جایی ادامه پیدا می‌کند که کارمند 
به حد بی‌کفایتی در ش��غل می‌رسد و همان جا باقی می‌ماند و دیگر ارتقا 

نمی‌یابد. 
ارتقای کارکنان انگیزاننده ش��غلی خوبی اس��ت؛ ولی باید به‌درستی بکار 
گرفته ش��ود. مدیران باید آگاه باش��ند که بهترین کارمن��د فروش، لزوماً 
بهترین مدیر فروش نیس��ت؛ بهترین آش��پز، لزوماً مدیر رستوران خوبی 

نیس��ت؛ بهترین بازیکن فوتبال، لزوماً بهترین مربی فوتبال نیست؛ بهترین 
خلب��ان، لزوماً بهترین راننده نیس��ت؛ بهترین معلم مدرس��ه، لزوماً مدیر 
مدرس��ه خوبی نیس��ت؛ بهترین جراح، بهترین مدیر بیمارس��تان نیست؛ 
بهتری��ن معاون دانش��کده، لزوماً معاون خوبی برای دانش��گاه نیس��ت، و 

بهترین استاد دانشگاه لزوماً بهترین رئیس دانشگاه نیست. 
در نتیجه، در س��ازمان‌ها با مدیرانی روبه‌رو هستیم که شایستگی جایگاه 
ش��غلی خ��ود را ندارند. آن‌ها در س��طحی بالات��ر از توانمندی‌های خود 
باقی‌مانده‌ان��د و در جا می‌زنند. یک مدی��ر بی‌کفایت در آخرین موقعیت 

قبلی خود شایسته بود. 
مدیران برای پیش��گیری از بروز این مش��کل باید شرایط احراز شغل را 
ملاک انتخاب فرد قرار دهند و به موفقیت او در موقعیت شغلی قبلی فقط 
توجه نکند. علاوه بر این، برگزاری دوره‌های آموزش��ی و توانمندس��ازی 
قبل و بعد از ارتقای ش��غلی منجر به بهبود شایس��تگی‌های شغلی کارمند 
برای انجام بهتر وظایف مربوطه می‌ش��ود. آموزش سطح کفایت کارکنان 

را بهبود می‌بخشد. 
مدیران نباید اجازه دهند که کارکنان به حد بی‌کفایتی برس��ند. مدیران از 
روش تنزل مقام هم می‌توانند استفاده کنند و کارمندی که ارتقا یافته، ولی 
عملکرد خوبی در شغل جدید ندارد را به موقعیت شغلی قبلی تنزل مقام 
دهند. کارکنان هم نباید موقعیت‌های شغلی بالاتر که شایستگی‌های لازم 
احراز آن را ندارند بپذیرند، اگرچه مدیران ارش��د به آنها پیش��نهاد دهند. 
آنها در صورت قبول ارتقای ش��غلی و شکس��ت در آن موقعیت شغلی با 
چالش‌ه��ای زیادی مواجه خواهند ش��د و آینده ش��غلی خود را به خطر 

می‌اندازند و حتی ممکن است که اخراج شوند.
مدیران برای استفاده درست از اصل حد بی‌کفایتی پیتر باید:

۱. شرح وظایف شغل را مشخص و شرایط احراز شاغل را تدوین کنند.
۲. کارمند را قبل از ارتقا به موقعیت شغلی بالاتر با استفاده از معیارهای 
عینی شرایط احراز شغل ارزیابی کنند تا مطمئن شوند که او از عهده کار 

جدید بر می‌آید. 
۳. برنامه جانشین‌پروری داشته باشند و کارکنان را قبل از پیشنهاد پست 

جدید، آموزش دهند. 
۴. اهدافی چالشی برای کارکنان در نظر بگیرند و عملکرد آنها را مستمر 

ارزشیابی کنند و به آنها بازخوردهای لازم برای بهبود عملکرد بدهند.
منبع: گاهنامه مدیر

اصل حد بی‌کفایتی پیتر
|علی‌محمد مصدق راد|
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کار زیر آفتاب تابان 
گفتگو با همکاران شعبه کیش

گفت‌وگو: جعفر تکبیری
عکس‌ها: نیلوفر فیاض
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در این شماره از نشریه سامان به گفتگو با همکاران شعبه کیش پرداختیم 
تا با آخرین وضعیت این شعبه و عملکرد همکاران این شعبه آشنا شویم.
پیمان خیاطی رئیس ش��عبه کیش بانک س��امان، متولد فروردین 1354 و 
فارغ التحصیل مقطع کارشناس��ی رشته حسابداری در دانشگاه آزاد واحد 

رودهن است.
وی در س��ال 1382 و همزمان با تأس��یس ش��عبه کیش، به بانک سامان 
پیوس��ته اس��ت. وی در خصوص نخس��تین روزهای کاری خود، گفت: 
در چندماه اولیه تاس��یس ش��عبه کیش نیز افتخار همکاری و آموزش در 
کنار جناب آقای رضا حیدری را داش��تم که بس��یار زیاد در نحوه رفتار و 
نگرش من در برخورد با مش��تری در یک بانک خصوصی تاثیر گذار بود 
و همواره ایش��ان را به عنوان یکی از بهترین همکاران و اساتید خودم در 

بانک سامان یاد می کنم.
رئیس ش��عبه کیش س��پس ادام��ه داد: جزی��ره زیبای کی��ش حدود 92 
کیلومترمربع وس��عت دارد. در حال حاضر ح��دود 40/000 نفر جمعیت 
دارد که ش��ناور است و هرس��ال تعدادی از جزیره خارج و نفرات جدید 
وارد م��ی ش��وند. همچنین جمعیت به صورت فصل��ی متغیر بوده و مثلا 
در تابس��تان کمتر از سایر فصول است. بافت جمعیتی کیش بیشتر شامل 
کس��به خرد است که به گردشگران خدمات می دهند. نکته بسیار مهم در 
هدفگذاری بانک نیز همین بافت جمعیتی و کس��ب و کار در کیش بوده 

که در هدفگذاری شعبه کمتر به آن توجه شده است. کسبه و تجار به نحو 
مطلوب از س��رمایه خود استفاده کرده و سود حاصل از کسب و کارشان 
به مراتب بیش��تر از سود سپرده بانکی است. حتی تمایلی به رسوب ریال 
در حس��اب ها نداش��ته و در کوتاه ترین زمان ممک��ن، درآمد حاصل از 
ف��روش را به کالا تبدیل م��ی کنند. در ایران به ت��ورم موجود و افزایش 
س��ریع قیمت کالا و ارز، نگهداشت ریال در حساب بانکی به معنی عقب 

افتادن از بازار است. 
پیم��ان خیاطی همچنین ادامه داد: ح��دود 4000 فعال اقتصادی خرد در 
کیش از س��ازمان منطقه آزاد، مجوز فعالیت دریافت می کنند. شعبه کیش 
در تقس��یم بندی ها بایستی جزء شعب مصرفی طبقه بندی شود و انتظار 
جذب منابع ریالی بسیار بالا با بافت جمعیتی و نگرش مشتریان همخوانی 
ندارد. طبق بررسی بعمل آمده، از 50 نفر مشتری که بیشترین حجم مبلغ 
س��پرده بلندمدت در این ش��عبه را دارند، بیش از 70 درصد ساکن کیش 
نیس��تند و کیش را به عنوان خانه دوم خود در نظر گرفته و کس��ب و کار 

اصلی شان در سرزمین اصلی است. 
خیاطی همچنین گفت: یکی از دیدگاه‌های بانک س��امان از بدو تأسیس 
بان��ک این ب��وده که به تعدد ش��عب بان��ک مانند حتی س��ایر بانک‌های 
خصوصی اعتقاد نداش��ته‌اند. از ابتدا اعتقاد بر این بوده که خدمات بانکی 
باکیفیت مطلوب را به گروه محدودی از مش��تریان با هدف‌گذاری خاص 
ارائه دهیم. به همین علت اس��ت که در بسیاری از شهرستان‌های کوچک 
ولی با جمعیت بیش��تر از کیش، ش��عبه‌ای نداریم. مثلًا در اس��تان گیلان 
با ش��هرهای پرجمعیت، فقط دارای یک ش��عبه هستیم. یکی از مهم‌ترین 
دلایل افتتاح ش��عبه کیش از ابتدا این بوده که به علت حضور مس��افر و 
گردش��گر از کل کشور در کیش، اقشار مختلف مرد از سایر شهرهایی که 
ش��عبه نداریم یا حتی ش��عبه داریم؛ ولی به علت کم‌بودن شعب، احتمال 
دیده‌ش��دن بانک س��امان کم است، با رویت بانک س��امان در کیش با نام 
و برند سامان آش��نا شوند. حتی جانمایی شعبه نیز در بازار مرکز تجاری 
و در یک��ی از پرترددتری��ن درب‌ه��ای بازار به کس��ب این هدف کمک 
کرده و تقریباً همه گردش��گران در هنگام حضور در بازار مرکز تجاری ) 
مرکزی‌ترین مجموعه تجاری کیش و موقعیت مکانی بسیار مناسب بازار 

(، شعبه بانک سامان را رویت می‌کنند.
رئیس ش��عبه کیش به آمار و اعداد این شعبه نیز اشاره کرد و گفت: طبق 
آمار آذرماه در شناس��نامه ش��عبه، در حال حاضر مجموعاً تعداد 30/778 
مش��تری داریم که شامل 29/883 مشتری حقیقی و 895 مشتری حقوقی 
هس��تند. همچنی��ن تعداد 371 مش��تری ممتاز، 218 مش��تری ویژه و 18 

مشتری خاص در این شعبه وجود دارد. 
خیاطی همچنین عنوان کرد: در ابتدای س��ال و بعد از ابلاغ هدف‌گذاری 
شعب، شاخص‌های مرتبط با هر نقش را بین همکاران تا پایان سال تقسیم 
می‌نماییم. البته ممکن اس��ت در مقاطع زمان��ی مختلف و بنا به‌ضرورت، 
یک هدف خاص مثلًا ج��ذب کارت‌خوان جدید، با هدف‌گذاری جدید 
و بالاتر همراه بوده و بین همکاران تقس��یم شده و زمان بیشتری برای آن 

شاخص خاص صرف نماییم.
وی س��پس ادام��ه داد: از نظر اینجانب مهم‌ترین دلیل وفاداری مش��تری 
ب��ا بانک، نح��وه برخورد و نوع ایج��اد رابطه با مش��تری در طول مدت 
همکاری ایش��ان با بانک یا هر مجموعه دیگر اس��ت. مشتری باید با تمام 
وجود حس کند که شعبه تمام توان خود را برای رفع نیازهای او گذاشته 

پیمان خیاطی، رئیس شعبه
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اس��ت و چنانچه خدماتی را نتواند دریافت کند، شاید به خاطر قوانین و 
محدودیت‌های کلی بانک باشد و ربطی به تلاش شعبه ندارد. در دفعات 
مختلف با برخورد مشتری مواجه بودم که با وجود عدم دریافت خدمات 
موردنیاز در یک مقطع خاص ) مانند عدم دریافت تس��هیلات (، با دیدن 
تلاش همکاران شعبه، با وجود ناراحتی از عدم دریافت خدمات، از شعبه 

ناراضی نبوده و شرایط را درک می‌کنند. 
رئیس شعبه کیش همچنین گفت: من در کار و زندگی شخصی به برخی 
نکات به‌عنوان اس��اس و ستون‌های اصلی معتقد هستم. یکی از مهم‌ترین 
اصول این اس��ت که همواره در تصمیم‌گیری‌ها خود را جای مش��تری یا 
هر طرف مقابل قرار دهیم. حتی اعتقاد دارم ش��عب بانک به‌عنوان طرف 
مقابل و مش��تری مدیریت‌های ستادی باید این‌گونه باشند و مدیریت‌های 
ستادی همواره در تصمیم‌گیری‌ها، خود را در جایگاه همکاران شعب قرار 
دهند و س��پس در مسائل مختلف مانند تسهیلات پرسنلی، نحوه و روش 
اختص��اص پاداش و مزایا، هدف‌گذاری و... تصمیم‌گیری نمایند. اصولاً" 
در تصمیم‌گیری‌ها و ایجاد رابطه با طرف مقابل ) همکار، مشتری، خانواده 
و...(، اینکه خود را از نظر ش��خصیتی در جایگاه بالاتر ببینیم، تصمیمات 
صحیحی در بلندمدت گرفته نمی‌ش��ود. همه انس��ان‌ها دارایی‌شان و مقام 
یکس��ان هستند و فقط نوع کار ایش��ان با هم متفاوت است و این تفاوت 
فقط در مسئولیت ایشان تأثیرگذار است و نباید در نوع برقراری رابطه و 

برخورد و تصمیم‌گیری تأثیرگذار باشد. 
خیاطی همچنین در خصوص اجرای پروژه سامان 1404 هم گفت: بسیار 
خوب اس��ت که در پروژه س��امان 1404 تمرکز خدمات مان به مشتریان 
برتر باشد؛ لیکن شعبی مانند کیش که اکثریت مشتریانش از کسبه و تجار 
هس��تند، ممکن اس��ت از نظر رسوب منابع در گروه مش��تریان برتر قرار 
نگیرند ولی نامبردگان برای گروه مالی سامان بخصوص شرکت پرداخت 
الکترونیک س��امان بسیار س��ودآور بوده و بایستی در طراحی پروژه ها به 

سودآوری مشتری برای گروه مالی سامان توجه شود. 
وی در خصوص فروش بیمه نیز عنوان کرد: نگرش مشتری در برخورد 
با محصولات بیمه این‌گونه اس��ت که بیش��تر تمایل دارند که محصولات 
بیمه را از ش��رکتی دریافت کنند که آن ش��رکت بیمه، دارای دفتر و شعبه 
یا نمایندگی مس��تقیم و دارای مکان ثابت در آن ش��هر باش��د. بسیاری از 
شرکت‌های بیمه در کیش دارای شعبه بوده و مشتریان به علت اطمینان و 
سهولت دسترسی بیشتر بخصوص در هنگام بروز خسارت، از نظر ذهنی 
تمایل دارند که به این ش��رکت‌ها مراجعه کنند. هنوز برایش��ان قابل‌هضم 
نیس��ت که بانک، محصول بیمه بفروشد و تصور دارند که در هنگام بروز 
خس��ارت با مشکل مواجه می‌ش��وند؛ لذا فروش محصول بیمه در شعبی 
مانند کیش که بیمه س��امان فاقد ش��عبه است، دش��وارتر از سایر شهرها 
بود، ولی همواره در تلاش��یم که در حد امکان و توانمان این محصولات 
را بخصوص به مش��تریان وفادار که ش��ناخت خوبی از بانک دارند، ارائه 

نماییم.
خیاط��ی در خصوص آخرین وضعیت منابع و مصارف ش��عبه کیش نیز 
گفت: بسیار باعث خوشحالی و افتخار  است که بعد از گذشت 20 سال 
از تأسیس این شعبه، عملکرد کلیه همکاران از روز اول و لطف و محبت 
مش��تریان گرامی باعث شده که هدف شعبه در 3 شاخص بااهمیت شامل 
جذب منابع در س��ال 1402 به مبلغ 5550 میلیارد ریال/تسهیلات به مبلغ 
3280 میلیارد ریال/مانده مطالبات 9 میلیارد ریال تعیین ش��ده اس��ت. در 

حال حاضر در دو ش��اخص تسهیلات و مطالبات به بیش از 100 درصد 
هدف دس��ت پیدا کردیم و فقط در ش��اخص منابع دارای انحراف بوده و 
حدود 500 میلیارد ریال انحراف داریم. این انحراف در منابع باعث شده 
که علی‌رغم پوشش هدف تقریباً حداکثری در سایر شاخص‌ها، همکاران 
عزیزمان در سال جاری کارانه و مزایای بسیار کمتری نسبت به بقیه شعب 
دریافت کرده‌اند و ب��ا درنظرگرفتن گرانی و هزینه‌های گزاف زندگی در 

کیش، موجبات آزردگی و ناراحتی همکاران را به وجود آورده است. 
وی اضافه کرد: ش��رایط س��خت اقتصادی در یکی دو س��ال اخیر باعث 
ش��ده که مس��افرت هوایی حتی مس��افرت داخلی از اولویت‌های بیشتر 
خانواده‌ها خارج ش��ده اس��ت. بافت جمعیتی و مشتریان شعبه هم بیشتر 
از کس��به هس��تند. کاهش ورود گردشگر بخصوص در سال 1402 باعث 
کاهش منابع و نقدینگی مش��تریان ش��ده و با وج��ود تلاش همکاران در 
جذب مش��تری جدید و نگهداشت مشتریان قبلی، در تحقق هدف منابع 
با دش��واری مواجه ش��دیم. لذا از مدیران ارشد محترم بانک تقاضا داریم 
که در صورت امکان در هدفگذاری ش��عبه کیش به عنوان شعبه مصرفی 
در ش��اخص منابع تجدید نظر نمایند. البته ش��عبه در طی ماه های گذشته 
برنامه ریزی و تلاش نموده که حتی با وجود مشکلات محیطی و بیرونی 
موجود، مش��تریان جدیدی جذب نماییم و انحراف مبلغ منابع را کاهش 
داده و پوش��ش دهیم. در این اقدامات، از پروژه جدید ش��رکت پیمانکار 

شیرین قربانی، معاون شعبه
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بان��ک هم کمک گرفته و ب��ا ایجاد میز فروش، مذاکرات خوبی با اصناف 
) حقیقی و حقوقی ( داش��تیم و امیدواریم این مذاکرات در س��ال جاری 

نتیجه بخش و مفید باشد.
او اضافه کرد: نکته بس��یار مهم دیگر، توجه شعبه به بهداشت اعتباری و 
تشخیص اولیه اعطای تسهیلات به مشتریان معتبر و خوش‌نام است. البته 
همیشه نمی‌توان به بازپرداخت مشتریان اطمینان داشت و همواره درصدی 
برای ایجاد مطالبات به علل مختلف مانند ورشکس��تگی، بدحس��ابی و... 
بای��د در نظر گرفت. با وجود احتمال وجود مش��تری بدحس��اب، مانده 
مطالبات ش��عبه حدود 8 میلیارد ریال می باش��د. با در نظر گرفتن تعداد 
حدود 870 پرونده تس��هیلاتی و مانده تس��هیلات به مبلغ 3800 میلیارد 
ریال، مانده حدود 8 میلیارد ریال بس��یار خوب و مناس��ب بوده و خیلی 

کمتر از حد استاندارد متعارف مطالبات می باشد.
 جو صمیمی میان همکاران شعبه 

شیرین قربانی معاون شعبه کیش است. وی متولد شهر آبادان است و از 
خردادماه 1382 در جزیره زیبای کیش مشغول به فعالیت است. 

وی به سال‌های نخست پیوستن خود به بانک سامان اشاره کرد و گفت: 
س��ال 82 که وارد بانک س��امان ش��عبه کیش ش��دم  با اینکه اکثر اقوام و 
دوستانم در کیش زندگی می‌کردند، با این حال خیلی احساس دلتنگی می 
کردم به هر حال دوری از خانواده برای من سخت بود تا اینکه یک سال 
بعد ازدواج کردم و ش��رایط زندگ��ی ام تغییر کرد و کم کم به زندگی در 
جزیره عادت کردم، زمانی که وارد مجموعه س��امان شدم احساس بسیار 

خوبی داشتم و دوستان خوب و با تعصبی پیدا کردم.
وی ب��ه روابط کاری میان همکاران هم اش��اره کرد و گفت: جو بس��یار 

صمیمی در ش��عبه میان همکاران و مش��تریان، باعث خوشحالی من بود، 
به‌طوری‌ک��ه بان��ک را خانه اول خود می‌دانس��تم و با تم��ام وجود برای 
پیش��رفت تلاش می‌کردم. البته این احساس را همچنان دارم، به‌طوری‌که 
اکثر مش��تریان با ما احساس رفاقت دارند و به‌قدری به من  اعتماد دارند 

که در خصوص بسیاری از مسائل با من مشاوره می‌کنند.
قربانی س��پس ادامه داد: چیزی که حس خوبی به من می‌دهد این اس��ت 
که همیش��ه باوجدان و تعصب و صداقت کامل رفتار  می‌کنم و احساس 
مسئولیتی که نسبت به دیگران دارم را، راز موفقیت خود می‌دانم و همیشه 
س��عی می‌کنم انرژی مثبت خود را به دیگ��ران منتقل کنم. علاوه بر این، 
همیش��ه نحوه رفتارم با مسئول ش��عبه و همکارانم بسیار صمیمی بوده و 
زمانی که مشکلی بین همکاران ایجاد می‌شود با کمک یکدیگر حل‌وفصل 

می‌شود.
وی س��پس گفت: من و آقای خیاطی )مسئول شعبه( حدود بیست سال 
همکار هس��تیم و تابه‌حال کوچک‌ترین دلخوری بین ما نبوده و همیشه با 

احترام رفتار کردیم و مشکلات شعبه را با هم حل کردیم.
قربانی به اجرای استراتژی 1404 در بانک سامان هم اشاره کرد و گفت: 
در خصوص اس��تراتزی س��امان 1404، به نظر می رسد با توجه به تغییر 
ش��عب از ساختار عملیات محور به فروش محور طرح جالبی باشد  و با 
پیش��رفت خدمات الکترونیکی و انجام عملیات بانکی با موبایلت، دیگر 
نیاز به حضور مش��تریان در شعبه نباشد و بیشتر به سمت آموزش پرسنل 
برای بازاریابی مشتریان هدف پیشروی کنیم. به نظر من در صورتیکه این 
طرح درس��ت و صحیح اجرا شود طرح موفقی خواهد بود به شرط اینکه 
نیازها و پتانس��یل ش��عب ، با توجه به ش��رایط منطقه در نظر گرفته شود  

سارا مرادی محبوبه شادمانی مهدیه سفلایی

مجتبی طهرانی غلامرضا رفیع زاده
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یعنی اهدافی که برای هر شعبه لحاظ می شود باید با توجه به شرایط آن 
منطقه ، متفاوت باشد .

 به دنبال وفادارسازی مشتریان 
س��ارا مرادی یکی دیگر از همکاران ش��عبه کیش است. وی از سال 86 
در ش��عبه کیش مشغول به فعالیت شده و مدرک کارشناسی رشته زبان و 
ادبیات انگلیس��ی و کارشناس��ی ارشد را در رشته مدیریت مالی دارد و از 

همان ابتدا در بخش ارزی بانک سامان مشغول به فعالیت است. 
وی در خصوص روزهای نخستین پیوستن خود به بانک سامان می‌گوید: 
روزهای ش��روع به کار در بانک و ش��عبه کیش بسیار پر چالش و پر کار 
بود. آن زمان ش��عبه ما به دلیل اینکه در منطقه آزاد قرار داشت از شرایط 
وی��ژه ارزی برخوردار ب��ود  و تعداد حوالجات گاهی روزانه به تعداد 20  
عدد هم می‌رسید که حجم بالایی بود و مستلزم دقت و انرژی بالایی بود. 

بعدها به دلیل تحریم‌ها حجم عملیات بسیار کاهش یافت.
م��رادی در خص��وص چالش‌های موج��ود در کار خود ه��م گفت: در 
خص��وص چالش باید عرض کنم که همان ابتدای کار چالش‌های زیادی 
را در امور بانکی س��پری کردم. به دلیل همان مش��غله زیاد کاری و عدم 
وجود همکار و ش��رایط حاکم بر مناطق آزاد که با س��رزمین اصلی کاملًا 
فرق داشت و مجبور بودم مدت‌زمان زیادی را صرف بالابردن آگاهی در 
ای��ن زمینه کنم. ولی همه اینها برایم لذت‌بخ��ش و دلپذیر بود. چون هم 
انرژی بالایی داشتم و هم اینکه از کارم در بخش ارز بسیار لذت می‌بردم 

و سعی می‌کردم کارها را به نحو احسن انجام دهم.
او اضافه کرد: در شعبه کیش به این دلیل که اینجا یک جزیره کوچک با 
جمعیت محدود هست همه ما همکاران از خانواده‌هایمان دور هستیم؛ اما 
این باعث ش��ده که ما مثل یک خانواده شدیم  و خوشبختانه رئیس شعبه 
که از همکاران قدیمی هست رفتار بسیار صمیمانه با همه همکاران دارد.
این همکار س��پس ادام��ه داد: ت�الش در جهت پیش��برد منافع بانک و 
اس��تراتژی‌های بانک در برنامه س��امان 1404 هدف همه ما بوده و هست 
و در این راس��تا همواره تلاش میکنیم با برنامه ریزی دقیق و همس��و به 

اهداف بانک دسترسی پیدا کنیم.
مرادی س��پس گفت: مش��تری‌های ش��عبه کیش  به هم��ان دلیل که قبلًا 
عرض کردم )جمعیت کم و کوچکی جزیره ( همگی آش��نا و عضوی از 
ما هس��تند. با ارتباط صمیمی همیشه س��عی کردم که مشتریان را به بانک 
وفادار کنم که فکر می‌کنم بسیار هم موفق بودم. در حال حاضر بعضی از 
این مشتریان دوستان بسیار خوب و صمیمی من شدند که بسیار ارزشمند 

هستند که همه اینها به‌واسطه کار در بانک محیا شده است.   
وی در پایان گفت: شیرین‌ترین خاطره برای من همین پیداکردن دوستان 
بسیار ارزش��مند از بین مشتریان و همکاران هس��ت.چه همکاران همین 
شعبه و چه همکاران شهرهای دیگر که واقعاً بی‌نظیر هستند. در خصوص 
خاطره می‌توانم به دوره‌هایی که از طرف بانک می‌رفتیم اشاره کنم در این 
دوره‌ها اوقات بسیار خوشی را با همکاران سپری می‌کردیم که فکرکردن 
به هر کدامشان لبخند بر لبم می‌آورد و فکر کنم اگر روزی از بانک بروم 

خیلی برای آن روزها  دلتنگ خواهم شد.
 همکارانی که مانند خانواده هستند 

محمود اکبری یکی از همکاران ش��عبه کیش اس��ت که به گفته خودش 
20 س��ال در جزیره کیش زندگی می‌کند و از سال 1392 به بانک سامان 
پیوس��ته است. وی همکاران ش��عبه را همچون افراد خانواده خود معرفی 

می‌کند.

وی به نزدیکی روابط خود با همکاران اش��اره می‌کند و می‌گوید: رئیس 
شعبه آقای خیاطی سال‌هاست چه به‌عنوان معاون شعبه در اوایل استخدام 
و چه به‌عنوان رئیس شعبه در سال‌های بعد همیشه یک شخص راهنما و 
یک دوست برای بنده و شعبه بوده که زحمت زیادی می‌کشند و همیشه 
ایش��ان به من در خصوص کار و چه ازنظر مسائل شخصی کمک زیادی 

کردند.
این همکار ش��عبه کیش س��پس گفت: در ش��عبه تقریباً بیش��تر مشتریان 
کاس��ب‌های ثابت بازارهای کیش هستند و اولین گام من در بانک جهت 

ارتباط با مشتری رابطه دوستانه و ایجاد صمیمیت بوده و هست. 
اکبری سپس ادامه داد: در خصوص استراتژی سامان 1404 ، به نظر می 
رس��د  با توجه به تغییر شعب از ساختار عملیات محور به فروش محور 
طرح جالبی باش��د و با پیش��رفت خدمات الکترونیک��ی و انجام عملیات 
بانکی با موبایلت، دیگر نیاز به حضور مش��تریان در شعبه نیست و بیشتر 
به سمت آموزش پرسنل برای بازاریابی مشتریان هدف پیشروی کنیم . به 
نظر من در صورتیکه این طرح درس��ت و صحیح اجرا شود طرح موفقی 
خواهد بود به ش��رط اینکه نیازها و پتانس��یل ش��عب ، با توجه به شرایط 
منطقه در نظر گرفته شود، یعنی اهدافی که برای هر شعبه لحاظ می شود 

باید با توجه به شرایط آن منطقه، متفاوت باشد .
وی در پای��ان گف��ت: در آخر کلام باتوجه‌به ش��رایط اقتصادی و جوی 
کیش باتوجه‌به هزینه‌های بالای زندگی تقاضا دارم مسئولین محترم توجه 
ویژه‌ای به ش��عبه کیش داشته باش��ند تا همکاران دغدغه‌ای از لحاظ مالی 

نداشته باشند.
 شعبه‌ای که میزبان مشتریان مختلف است 

مهدی گلزاری از دیگر همکاران ش��عبه کیش است که از سال 1390 به 
بانک سامان پیوسته است. 

وی در خصوص عملکرد بانک س��امان گفت: بانک س��امان پیش��رو در 
خدمات نوین و الکترونیک اس��ت و همراه س��عی دارد به بهترین ش��کل 
به مش��تریان خدمات دهد. ش��عبه کی��ش باتوجه‌به موقعی��ت جغرافیایی 
مش��تری‌هایی از سراس��ر ایران را میزبانی می‌کن��د و برخورد با قومیت‌ها 

و فرهنگ‌های مختلف با لهجه‌های دوست‌داشتنی بسیار جذاب است.
وی س��پس ادامه داد: رئیس ش��عبه ج��وان با معلومات ب��روز در زمینه 
بانکداری و کار با سیستم هستند و تعامل خوبی با پرسنل دارند. علاوه بر 
این، تعامل با مشتریها بسیار خوب و سازنده است. همان‌طور که یکی از 

اصول اولیه و اساسی بانک سامان مشتری‌مداری است.
 تلاش برای شناسایی نیاز مشتری 

محبوبه شادمانی بانکدار فروش شعبه کیش است و او هم از سال 1390 
به بانک س��امان پیوس��ته اس��ت. وی به روزهای نخست پیوستن خود به 
بانک سامان اشاره کرد و گفت: در بدو استخدام من و پنج نفر از همکاران 
دیگر که تازه اس��تخدام بودیم ش��ور و شوق و تلاش زیادی داشتیم برای 
گرفتن مش��تری و یادمه که هر کس بیشترین تعداد سند رو در طول روز 
میزد احساس غرور و افتخار می کرد. و الان که حدود 13 سال است که 
فعالیت دارم و تلاش��م بیش��تر در جهت جذب مشتری است و به کیفیت 

کار توجه دارم تا کمیت.
ش��ادمانی با اشاره به اینکه آشنایی با مش��تریان جدید و جذب مشتریان 
ویژه و س��پرده‌گذاری آنها برایم بیش��ترین جذابیت رو دارد، گفت: بیشتر 
س��عی می‌کنم رابطه صمیمانه‌ای با رئیس شعبه و همکاران داشته باشم تا 

کارکردن برای خودم و اطرافیانم لذت‌بخش‌تر باشد.
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او سپس گفت: من همواره تلاش در جهت جذب مشتریان خرد و کلان 
دارم و ب��ه دنبال مذاکره و جذب ش��رکت‌هایی ک��ه تراکنش و موجودی 
بالایی دارند، هس��تم. علاوه بر این در جهت برقراری ارتباط با مش��تریان 
وی��ژه قدیمی که در حال حاض��ر فعالیتی در بانک س��امان ندارند و هم 

تلاش می‌کنم.
ش��ادمانی اضافه کرد: همیش��ه تلاش می‌کنم ابتدا نیاز مشتری رو متوجه 
ش��وم و از روش‌های گوناگون در جهت پاس��خگویی بر بیایم، در بیشتر 
موارد مشتری توجه و پیگیری برایش در اولویت قرار داره و همیشه سعی 

می‌کنم این نیاز رو برطرف کنم  
 احساسی مثل روز اول رفتن به مدرسه 

مهدیه س��فلایی نیز کاربر فروش تخصصی شعبه کیش است که از  سال 
1385 همکاری خود را در بانک س��امان ش��عبه جزی��ره کیش آغاز کرده 
اس��ت. وی تجربه کار در ش��عبه سید جمال‌الدین اس��دآبادی را نیز دارد 
و در س��ال 1395 به این ش��عبه رفته؛ اما مجدد در س��ال 1400 به کیش 

بازگشته است. 
وی می‌گوید: اس��تخدام در هر نهاد و س��ازمانی در ابتدا دش��واری‌های 
خاص خود را دارد و ش��روع همکاری در جایی همچون بانک باتوجه‌به 
حساس��یت‌های این حرفه به‌راحت��ی امکان‌پذیر نبود. کار در بانک رؤیای 
بچگی من بود و اولین تجربه ش��غلی من با بانک س��امان ش��روع شد، با 
ش��نیدن خبر قبولی در آزمون ورودی  بانک در پوست خود نمی‌گنجیدم، 
به‌خوب��ی به ی��اد دارم که حدود 18 س��ال پی��ش در اولی��ن روز کاری، 
احساس��ی همچون روز اول مدرس��ه داش��تم و همه چیز در عین تازگی 

غیرقابل‌پیش‌بینی بود.
ای��ن کاربر فروش تخصصی س��پس ادام��ه داد: حجم کار بالای ش��عبه 
علی‌الخص��وص در زمینه تس��هیلات، ضمانت‌نامه‌ه��ا، بایگانی پرونده‌ها 
خصوص��اً با اجرای ط��رح اوینس فقط با همدلی و هم��کاری بانکداران 
فروش تخصصی قابل اجراست که این موضوع در شعبه به بهترین شکل 

ممکن صورت می‌پذیرد.

وی اضافه کرد: همواره س��عی بر این داش��ته‌ام تا به بهترین نحو ممکن 
وظای��ف و ام��ور محوله را انجام دهم و در راس��تای تحقق اهداف بانک  
کمال همکاری را با ریاست شعبه و سایر همکاران داشته باشم و با تمرکز 
ب��ر جذب منابع ارزان‌قیمت و ارائه خدمات مالی به اصناف و ش��رکت‌ها 
و همچنین انجام امور محوله ارزی بتوانم س��همی را در پیش��برد اهداف 

درآمدی شعبه داشته باشم.
س��فلایی در پایان گفت: همیشه س��عی بر این داشته‌ام تا با ارائه مشاوره 
تخصص��ی در زمینه تس��هیلات و پیداکردن راهکارهای مناس��ب جهت 
رضایتمندی مش��تری و افزایش تعامل ایش��ان با ش��عبه اقدام نمایم. امید 
است بتوانم در راستای تحقق اهداف سازمانی نقش مفیدی را ایفا نمایم.

گذر زمان را متوجه نمی‌شویم
نام غلامرضا رفیع‌زاده دیگر همکار ش��عبه کیش است که از سال 1383 

وارد این بانک شده است. 
وی در خصوص روزهای نخس��ت پیوس��تن خود به بانک سامان گفت: 
روزه��ای اول کار در بانک بس��یار س��خت بود و هنوز خیل��ی از کارها 
به‌صورت س��نتی انجام می‌شد و س��اعات حضور در شعبه بسیار طولانی 
ب��ود و گاهی تا 14 الی 15س��اعت به طول م��ی انجامید و حتی روزهای 
تعطیل هم جهت انجام کارهای عقب افتاده به شعبه می آمدیم ولی با این 
وجود برای بنده جذابیت خاصی داش��ت و با توجه به جو خوبی که بین 

همکاران بود خستگی احساس نمیشد.
وی س��پس به چالش‌های خود در ش��عبه نیز اشاره کرد و گفت: شلوغی 
ش��عبه و اینکه باید هم‌زمان خواسته‌های چند نفر از مشتریان انجام گردد 
و اینکه خیلی از مواقع متوجه گذشت زمان نمی‌شویم و به یکباره متوجه 
می‌شوید که زمان  اتمام کار در بانک هست. بااین‌حال چون کار در شعبه 
کار گروهی اس��ت و ب��دون کار گروهی کارها انج��ام نخواهد گرفت و 

تاحدامکان سعی می‌شود که تعامل و همکاری  صورت پذیرد
وی س��پس ابراز امیدواری کرد که با افزایش بهره‌وری کمک به رسیدن 

اهداف و استراتژی سامان 1404 نمایم.
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بانک سامان در جمع 50 شرکت برتر ایران
بانک سامان بر اساس آخرین رتبه‌بندی صورت‌گرفته 
توس��ط سازمان مدیریت صنعتی، جایگاه خود در جمع 
50 ش��رکت برتر ایران را تثبیت کرد و به‌عنوان چهل و 

هشتمین شرکت برتر ایران انتخاب شد.
ب��ه گزارش س��امان رس��انه، س��ازمان مدیریت صنعتی 
رتبه‌بندی سال 1401 شرکت‌های برتر ایران را برای بیست 
و ششمین سال متوالی اعلام کرد که براین‌اساس، هلدینگ 
بانک س��امان بر اساس اطلاعات مالی سال 1401، با یک 
پله صعود نسبت به س��ال قبل، توانست به‌ جایگاه چهل 
و هش��تمین ش��رکت برتر ایران تکیه بزند. گفتنی است 
این رتبه‌بندی بر اس��اس میزان فروش و درآمد شرکت‌ها 

صورت می‌پذیرد و رتبه 48 در حالی توسط بانک سامان 
کسب‌شده که این بانک توانسته میزان درآمد خود در سال 
1401 را به میزان چش��مگیری افزای��ش دهد و نام خود 
را بالاتر از بس��یاری از شرکت‌های نام‌آور حوزه اقتصادی 
قرار دهد. بانک سامان در سال گذشته نیز توانسته بود، در 
جای��گاه چهل و نهم این رتبه‌بندی قرار گیرد. لازم به ذکر 
اس��ت که در این رتبه‌بندی، بیش از 500 شرکت مختلف 
بررسی و طبقه‌بندی شده است و این رتبه‌بندی دورنمایی 
از عملکرد و اقدامات ش��رکت‌ها در حوزه اقتصادی ارائه 
می‌دهد و نشان‌دهنده میزان اثرگذاری آنان در حوزه اقتصاد 

ملی است.
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 ۱. گوشک‌ردن فعال را تمرین کنید. 
شاید در زندگی روزمره برایتان پیش‌آمده باشد که مکالمه‌ای را شنیده‌اید؛ 
اما دقیق نمی‌توانید بگویید درباره چه موضوعی صحبت کرده اس��ت. این 
یعنی ذهنتان به‌اندازه کافی درگیر موضوع مکالمه نبوده است. گوش‌کردن 
فع��ال به این معناس��ت که ذهن ش��نونده با تمام توج��ه درگیر موضوع 
موردبحث باشد. برای آن که مهارت لیسنینگ زبان انگلیسی‌تان بالا برود، 

باید حتماً روی تقویت مهارت گوش‌دادن فعال تمرکز کنید.
برای بالابردن این مهارت می‌توانید: از آنچه می‌شنوید یادداشت بردارید، 
یا در مورد جزئیات آن سؤال بپرسید. با تمرین همین دو روش می‌توانید 

پیشرفت خوبی داشته باشید.
منظور از این نوع یادداش��ت‌برداری، نوش��تن تمام صحبت‌های گوینده 
نیس��ت. در ای��ن روش باید تعداد کم��ی از کلمه‌های مه��م و کلیدی را 

یادداشت کنید.
 2. منابع لازم را در دسترس نگه دارید 

یکی دیگر از مواردی که لازم اس��ت در زمان ش��روع یادگیری لیسنینگ 
زبان انگلیس��ی به آن توجه کنید، انتخاب و تهیه منابع اس��ت. شما با چه 
چیزی بهتر ارتباط برقرار می‌کنید؟ فیلم را ترجیح می‌دهید یا کتاب صوتی 

یا پادکس��ت؟ شاید هم قصد داشته باشید اخبار را به زبان انگلیسی دنبال 
کنید.

البته اس��تفاده از منابع متنوع در یادگیری لیس��نینگ زبان انگلیس��ی مهم 
اس��ت، اما توصیه می‌ش��ود در ابتدا این منابع را آماده کنید. برای انتخاب 
چیزی که می‌خواهید گوش کنید: موضوعات موردعلاقه، س��طح مهارت 
شنیداری زبان انگلیس��ی‌تان و وسیله‌ای را که می‌توانید برای گوش‌کردن 

به کار ببرید در نظر بگیرید.
بهتر اس��ت همیش��ه تعدادی فایل صوتی یا یک اپلیکیش��ن برای شنیدن 
پادکس��ت، داستان یا موس��یقی به زبان انگلیس��ی روی گوشی موبایلتان 
موجود باش��د. اگر همیشه چیزی برای گوش‌کردن داشته باشید می‌توانید 
از کوچک‌ترین فرصت‌ها برای بالابردن مهارت لیس��نینگ زبان انگلیسی 
خود بهره ببرید. مثل زمان‌هایی که در راه هستید یا وقتی جایی منتظرید.

برای پخش‌کردن محتوای صوتی نیز بهتر اس��ت نرم‌افزار یا اپلیکیش��نی 
داشته باشید که به شما امکان تغییر سرعت صدا را بدهد. در این صورت 
می‌توانید بخش‌هایی که خوب متوجه نشده‌اید را با سرعت کمتری گوش 

کنید، شاید بتوانید واژه‌ها و عبارت‌های گفته شده را تشخیص بدهید.
اجازه بدهید چند مورد از منابع را با هم بررس��ی کنیم که می‌توانند تأثیر 

چند تمرین مؤثر در تقویت لیسنینگ زبان انگلیسی

سامان جمشیدی

آموزش زبان با سامان
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چشمگیری بر بالابردن مهارت شنیداری زبان انگلیسی شما داشته باشند.
 الف( پادکست انگلیسی 

پادکس��ت‌ها یکی از بهترین منابع برای تقویت لیس��نینگ زبان انگلیسی 
هستند. برای این که بهترین بهره را از پادکست‌ها ببرید، در انتخاب آن‌ها 
به سطح زبان انگلیسی‌تان دقت کنید و از روش‌هایی که بالاتر گفتیم برای 
تمرین کم��ک بگیرید. علاوه‌برآن می‌توانید تکنیک س��ایه )تکرار چیزی 
که می‌ش��نوید دقیقاً با همان لحن و آهنگ( را نیز به کار ببرید تا هم‌زمان 
روی تلفظ درس��ت واژه‌ها نیز کار کنید و آن‌ها را بهتر به‌خاطر بس��پارید. 
چند مورد از پادکس��ت‌هایی که می‌توانید در برنامه روزانه‌تان قرار دهید، 

عبارت‌اند از:
BBC Minute English 6 )لهج��ه: بریتیش(: این پادکس��ت برای 
زبان‌آموزان و توس��ط بی‌بی‌س��ی تهیه شده اس��ت، بنابراین کیفیت خیلی 
خوبی دارد. یکی از مزایای آن کوتاه‌بودن هر قسمت است که به شما این 
فرصت را می‌دهد تا در زمان‌های متفاوت از این پادکس��ت برای تمرین 
لیسنینگ زبان انگلیسی استفاده کنید. این پادکست‌ها موضوعات متفاوت 
و جالبی دارند، متن آن‌ها در دس��ترس است و اگر جایی از آن را متوجه 

نشدید می‌توانید آن را چک کنید.

British Council Learn English Podcasts )لهج��ه: بریتیش(: 
 A2 این مجموعه نیز برای آموزش زبان انگلیسی تهیه شده است و سطح
و B1 )پیش متوسط و متوسط( را پوشش می‌دهد. برای این پادکست یک 
اپلیکیش��ن موبایل نیز موجود و برای هر قسمت از پادکست تمرین‌هایی 

طراحی شده است.
VOA Learn English Podcasts )لهج��ه: آمریکای��ی( – در این 
مجموعه نیز می‌توانید موضوعات متفاوتی از آموزش گرامر و واژگان زبان 
انگلیس��ی، تاریخ، سبک زندگی و حتی داس��تان پیدا کنید. پادکست‌های 
صدای آمریکا برای س��طح مبتدی و متوس��ط مناس��ب اس��ت و اگر تازه 
تمرین لیسنینگ زبان انگلیس��ی را شروع کرده‌اید می‌تواند گزینه مناسبی 

برایتان باشد.
English Learning for Curious Minds )لهج��ه: بریتی��ش( – 
اگر سطح زبان انگلیس��ی شما متوسط یا بالاتر از آن است، این پادکست 
می‌تواند برایتان جذاب باشد. در این مجموعه به موضوعات متنوعی مثل 
فلس��فه، علم، روان‌شناسی و… دسترس��ی دارید و هر قسمت پادکست 
حدود ۲۰ دقیقه است. اگر از اپلیکیشن موبایل این پادکست استفاده کنید 
می‌توانید هم‌زمان با شنیدن پادکست، متن آن را هم دنبال کنید و معنی هر 
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واژه‌ای را که نمی‌دانستید بیابید.
This American Life )لهجه: آمریکایی( – اگر قصد دارید با س��بک 
زندگی در آمریکا بیشتر آشنا شوید و سطح مهارت شنیداری زبان انگلیسی 
ش��ما نیز متوسط یا بالاتر از آن است، این مجموعه می‌تواند گزینه خوبی 
برایتان باش��د. در این پادکست داستان‌هایی از زندگی واقعی مردم آمریکا 

را می‌شنوید.
 ب( کتاب صوتی 

کتاب‌های صوتی انگلیسی فرصت خوبی را برای ما فراهم می‌کنند که با 
فرهنگ مردم انگلیس��ی‌زبان ارتباط برقرار کرده و هم‌زمان لیسنینگ زبان 

انگلیسی خود را نیز تقویت کنیم.
اگر می‌خواهید دایره لغات گس��ترده‌ای داش��ته باشید، کتاب‌های صوتی 
از بهتری��ن گزینه‌های��ی هس��تند که می‌توانی��د در برنام��ه یادگیری زبان 
انگلیس��ی‌تان بگنجانید. به‌ویژه هنگام مطالعه رمان‌های زبان انگلیس��ی با 

اصطلاحات مهم و گرامرهای پیچیده‌تر آشنا خواهید شد.
اگر س��طح زبان انگلیس��ی ش��ما مبتدی تا متوسط اس��ت، می‌توانید از 
کتاب‌های کودک ش��روع کنید. در این کتاب‌ها معمولاً جمله‌ها کوتاه‌ترند 
و از کلمات ساده‌تری استفاده شده است. پس از آن می‌توانید کم‌کم بروید 

سراغ رمان‌های نوجوانان و بعد هم رمان‌ها و داستان‌های بزرگسالان.
 پ( فیلم، سریال و انیمیشن 

فیلم‌های زبان انگلیس��ی بهترین گزینه برای آش��نایی شما با اصطلاحات 
و تلفظ‌های��ی اس��ت که مردم ب��رای صحبت‌های روزمره از آن‌ اس��تفاده 
می‌کنن��د. باتوجه‌ب��ه این که این روزه��ا به فیلم‌هایی که در سراس��ر دنیا 
س��اخته می‌ش��وند نیز دسترس��ی داریم، می‌توانید فیلم‌هایی با لهجه‌های 
متفاوت زبان انگلیسی ببینید. اگر دیدن فیلم برایتان سخت است، معمولاً 
انیمیش��ن‌های زبان انگلیسی س��اده‌ترند. می‌توانید در گام‌های نخست از 

انیمیشن‌ها شروع کنید.

تماشای س��ریال نیز یک برنامه بلندمدت برای تقویت مهارت شنیداری 
زبان انگلیس��ی پیش رویتان قرار می‌دهد؛ بنابراین یک س��ریال مناس��ب 
انتخاب کنید و هر روز بخش��ی از آن را ببینید. در یک مقاله چند س��ریال 
برای یادگیری و تقویت زبان انگلیس��ی را با جزئیات معرفی کرده‌ایم که 

می‌تواند در انتخاب سریال به شما کمک کند.
 ت( کتاب‌های آموزشی 

تعداد زیادی کتاب برای یادگیری زبان انگلیسی وجود دارد که می‌توانید 
از آن‌ها اس��تفاده کنید. همراه با کتاب‌های آموزش مهارت شنیداری زبان 
انگلیس��ی تعدادی فایل صوتی ارائه می‌ش��ود؛ اغلب ش��امل تمرین‌هایی 
است که شما باید با گوش‌کردن به فایل‌های صوتی به آن‌ها پاسخ دهید یا 
جاهای خالی داخل متن‌ها را پر کنید. چند مورد از این کتاب‌ها عبارت‌اند 

از:
Listen Here! Intermediate Listening Activities – ب��رای 

زبان‌آموزان پیش متوسط و متوسط – لهجه: بریتیش
Tactics for Listening – سه کتاب در ۳ سطح – لهجه: آمریکایی

)C2-A1( مبتدی تا پیشرفته – English Pronunciation in Use
)A2-A1( سطح مبتدی – Tree or Three

)B2-B1( سطح متوسط – ?Ship or Sheep
listening extra – س��طح مبت��دی و فرا متوس��ط – لهجه بریتیش و 

امریکن
 TED ث( یوتیوب و 

پرس��ه‌زدن در یوتیوب و تماش��ای ویدئوهای زبان انگلیسی یک روش 
خیل��ی خوب برای تقویت مهارت ش��نیداری زبان انگلیس��ی‌تان اس��ت. 
یوتی��وب را ط��وری طراحی کرده‌ان��د که وقتی وارد آن می‌ش��وید دلتان 
نخواهد بیرون بروید! بله، ممکن اس��ت ش��ما را معتاد کند! اما شما هم از 

این ویژگی یوتیوب بهره کامل را ببرید.
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موضوع��ی که ب��ه آن علاقه داری��د را در یوتیوب جس��تجو کنید. بهتر 
است س��طح زبانی که در ویدئو استفاده شده با سطح زبان انگلیسی شما 
همخوانی داش��ته باش��د و ویدئو کوتاه باش��د. برای این که بقیه مطالب 
 Full( صفح��ه حواس��تان را پرت نکند، ویدئو را به حال��ت تمام صفحه
Screen( ب��زرگ کنید. س��پس ویدئو را ب��ا زیرنویس انگلیس��ی ببینید. 

فعال‌کردن زیرنویس در یوتیوب ساده است.
یکی از مزایای اس��تفاده از یوتیوب این است که مجبور نیستید در آن به 
دنبال ویدئوهای موردعلاقه‌تان بگردید. خودش ویدئوهای مش��ابه را به 
شما پیشنهاد می‌دهد و بهتر است از این ویژگی استفاده کنید. اگر در این 
بی��ن کانال‌هایی پیدا کردید که به موضوعش��ان علاقه‌مند بودید، در آن‌ها 

)Subscribe( .عضو شوید
ع�الوه بر این می‌توانی��د در یوتیوب تعداد زیادی کان��ال آموزش زبان 
انگلیس��ی نیز پی��دا کنید. اغلب مراجع معتبر آموزش زبان انگلیس��ی مثل 
British Council و BBC Learning English نی��ز کانال یوتیوب 

دارند.
ی��ک گزینه بس��یار عال��ی دیگر برای تقویت لیس��نینگ زبان انگلیس��ی 
وب‌سایت TED اس��ت. در این وب‌س��ایت می‌توانید سخنرانی‌هایی با 
موض��وع موردعلاقه‌تان پیدا کنید و آن‌ها را با زیرنویس انگلیس��ی ببینید. 
TED نیز به شما ویدئوهایی مشابه با آنچه تماشا کرده‌اید پیشنهاد می‌کند. 
می‌توانی��د زمینه‌های موردعلاقه‌تان را نیز مش��خص کنی��د، تا ویدئوهای 
 TED مرتبط با آن‌ها را بیش��تر ببینید. علاوه بر این‌ها شما در وب‌سایت
به همه متن زیرنویس ویدئو دسترس��ی دارید و این می‌تواند کمک خیلی 
زی��ادی بکند که هم‌زمان با گوش‌کردن متن را دنبال کنید و واژه‌های مهم 

و پرکاربردی که بلد نیستید را یاد بگیرید.
با استفاده از ویدئوهای هر دو وب‌سایت YouTube و TED می‌توانید 
ب��ا روش ۵ مرحله‌ای که پیش‌تر گفتیم، تمرین کنید و مهارت ش��نیداری 

زبان انگلیسی خود را تقویت کنید.
 ج( اپلیکیشن‌ها 

یکی از گزینه‌های دیگری که همیش��ه همراه شماس��ت، اپلیکیش��ن‌های 
موبایل اس��ت. برخی از این اپلیکیشن‌های یادگیری زبان انگلیسی به طور 
خاص ب��رای تقویت مهارت لیس��نینگ طراحی ش��ده‌اند و می‌توانند در 

زمان‌های متفاوت برای تمرین در دسترس شما باشند.
Listen English Daily Practice یک اپلیکیش��ن اندروید رایگان 
است که سطح مبتدی تا پیشرفته را پوشش می‌دهد. بیشتر محتوای موجود 
در این اپلیکیش��ن داستان‌های صوتی و موضوعات روزمره زبان انگلیسی 

هستند و بعد از هر درس تمرین و تست نیز گرفته است.
 British اپلیکیش��ن‌های  از  یک��ی   LearnEnglish Podcasts
Council است که مهارت لیسنینگ انگلیسی شما در موضوعات روزمره 

را بالا می‌برد.
اگر زمان‌های کوتاهی را می‌توانید به ش��نیدن اختصاص دهید، اپلیکیشن 
Minute English 6  می‌توان��د گزین��ه خیل��ی خوبی برایتان باش��د. 
به‌خصوص اگر در س��طح مبتدی یا متوسط هستید می‌توانید بهره زیادی 
از ای��ن اپلیکیش��ن ببرید. متن همه مکالم��ات و محتواهای صوتی نیز در 

اپلیکیشن موجود است.
 

برای دیدن مطالب و ویدئوهای 
 QR Code ،مربوط به بهمن‌ماه
روبرو را اسکن کنید. 
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سلام به همراهان کافه تک
این ماه با معرفی  یک وب اپلیکیش��ن برای طراحی سایت بدون داشتن 
مهارت برنامه‌نویس��ی همراه شما هس��تیم. برنامه digication یک وب 
اپلیکیش��ن روی مرورگر کروم اس��ت که برای برطرف‌کردن نیاز ساخت 

نمونه کار ایجاد شده است.  
 digication برنامه 

ای��ن نرم‌افزار پلن‌های مختلفی دارد و امکانات ویژه آن پولی اس��ت؛ اما 
پلن پایه digication رایگان اس��ت. همچنین در س��ایت رس��می این 
نرم‌افزار تمام ماژول‌های مورد‌استفاده برای طراحی وب‌سایت نیز معرفی 

شده است. البته قابل‌ذکر اس��ت خروجی وب‌سایت این نرم‌افزار قابلیت 
اس��تفاده از درگاه پرداخت را هنوز ندارد و ب��رای طراحی گالری آنلاین 

هدف‌گذاری شده است. 
 برخی از ماژول‌های طراحی: 

اگ��ر قبلًا از صفحه‌س��ازهای آماده در cmsهای آم��اده مثل وردپرس و 
جوملا اس��تفاده کرده باش��ید این ماژول‌ها برایتان آش��نا هستند. اگر هم 
قبلًا کار نکردید نیازی به نگرانی نیس��ت؛ چون تمامی این ماژول‌ها آماده 
هستند و نیازی به دانش برنامه‌نویسی نیست و کافی است با انتخاب‌کردن 

اینها به صفحه سایتتان اضافه کنید.

با کافه تک از آخرین اخبار تکنولوژی مطلع شوید و با 
نرم‌افزارهای کاربردی آش��نا شوید. مثل ماه‌های گذشته، 
س��عی میک‌نیم در این بخ��ش نرم‌افزاره��ای کاربردی، 
گجت‌های جدید، پادکس��ت‌های مرتبط و کلی خبرهای 
جذاب از دنیای تکنولوژی رو با ش��ما در میون بذاریم. 
خوشحال میشیم شما هم تجربه‌هاتون را برای ما بفرستید 

و با بقیه به اشتراک بذارید.

ــافه تـک  ک
Café Tech

| مهرناز تباری|
| کارشناس مدیریت روابط‌عمومی و صدای مشتریان |
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یکی دیگر از جذابیت‌های این نرم‌افزار، قابلیت س��اخت صفحات متعدد 
و تعریف آن‌ها در منوی سایت است؛ یعنی شما می‌توانید صفحاتی مانند 

صفحه اصلی، درباره ما، تماس با ما و گالری داشته باشید. 
 معایب: 

در پلن پایه، امکان استفاده از دامنه شخصی وجود ندارد. با آی پی ایران اگر 

وارد شوید ممکن است برای ویرایش و طراحی به مشکل برخورد کنید.
رقیب: 

بس��تر سایت ساز در ایران و خارج از کش��ور بعد از شیوع کرونا خیلی 
محبوب ش��د، حتی گوگل بیزینس نیز تا حدی پلن پایه را برای همه دنیا 

رایگان عرضه کرده است.

لینک دانلود وب اپ   یک نمونه از صفحات ساخته شده با این برنامه:
https://applyto.digication.com/cofetech

محیط نرم افزار
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|Jennifer Herrity جنیفر هریتی |

کوچ‌ه��ا دانش و تخصص لازم را برای همراه��ی با افراد حرفه‌ای‌ برای 
غلبه بر موانع ش��خصی و رسیدن به اهداف حرفه‌ای دارند. شما می‌توانید 
یک کوچ در کنار خود داشته باشید تا به شما کمک کند مهارت‌های خود 
را اصلاح کنید و به اهداف و خواس��ته‌های خود برسید. شرکت‌هایی هم 
که برای رشد شغلی ارزش و اهمیت قائل هستند، برای کمک به اعضای 
تیم خود در پیش��رفت حرفه‌ای از یک کوچ کمک می‌گیرند. درک کارایی 
کوچینگ در محل کار می‌تواند به ش��ما در اینکه تصمیم بگیرید آیا برای 

تیم شما مناسب است یا خیر، مفید باشد.
در این مقاله، توضیح می‌دهیم که کوچینگ در محل کار چیس��ت و ۱۰ 
مزیت کوچینگ را با شما در میان می‌گذاریم تا به شما کمک کند که چرا 

اجرای آن در محل کار می‌تواند مفید باشد.
 کوچینگ چیست؟ 

کوچینگ عملکردی اس��ت ک��ه در آن یک متخصص واجد ش��رایط به 
کارکن��ان کم��ک می‌کند تا اهداف خ��ود را درک کرده و ش��غل خود را 
پیش ببرند. کارکنان همراهی می‌ش��وند تا اهداف کوتاه‌مدت و بلند‌مدت 
خود را ش��ناخته، استراتژی‌هایی برای رس��یدن به آن‌ها پیاده‌سازی کرده، 
شکاف‌های مهارتی را شناسایی و پر کنند و شبکه خود را گسترش دهند. 
حرفه‌ای‌ها می‌توانند به دنبال کوچ‌ برای خود باشند و برای بالابردن میزان 
رشد و توسعه فردی، ارتباطی دونفره با کوچ خود شکل داده و آن را ادامه 
دهند. برخی از سازمان‌ها یک برنامه کوچینگ داخلی اجرا می‌کنند که در 
آن کوچ‌های ش��غلی را برای کمک به کارکنان برای بالابردن مهارت‌ها و 

اصلاح مسیرهای شغلی، وارد فرایند می‌کنند.

 ۱۰ مزیت کوچینگ 
در اینجا به ۱۰ مزیت مهمی که کوچینگ می‌تواند برای سازمان به همراه 

داشته باشد، اشاره شده است:
۱- کوچین��گ کمک میک‌ند تا در مس��یر انجام وظای��ف خود باقی 

بمانید.
اهمال‌کاری از چالش‌های رایج میان بسیاری از حرفه‌ای‌ها بشمار می‌رود 
ک��ه در دوران فعالیت حرفه‌ای خود آن را تجرب��ه می‌کنند. همراهی یک 
ک��وچ می‌تواند مهارت‌های مدیریت زمان و اولویت‌بندی را بالا برده و بر 
ای��ن چالش غلبه کنید. این متخصصان می‌توانند به تیم ش��ما کمک کنند 
ت��ا وظایف خود را اولویت‌بندی کرده و زمان خ��ود را مدیریت کنید. با 
انجام به‌موقع وظایف چالش‌برانگیز، می‌توانید با آرامش بیشتری از انجام 
کارها و وظایف خود لذت ببرید و تعادل پایدارتری بین زندگی حرفه‌ای 
و ش��خصی خود برقرار کنید. یک کوچ می‌تواند به تیم ش��ما کمک کند 
تا اس��تراتژی‌های لازم برای ایجاد انگی��زه برای رعایت ضرب‌الاجل‌ها و 

برقراری تعادل مؤثر در وظایف، شکل دهید.
۲- کوچینگ شما را تشویق میک‌ند تا اهداف روشن‌تری تعیین کنید.
برای بس��یاری از حرفه‌ای‌ها تعیین اهداف مؤثر، کلیدی برای دستیابی به 
موفقیت شغلی است. یک کوچ می‌تواند شما را در تعیین اهداف هوشمند 
یا اهداف خاص، قابل‌اندازه‌گیری، قابل‌دستیابی، مرتبط و محدود به زمان 
همراه��ی کند. ای��ن روند می‌تواند احتمال موفقی��ت در انجام وظایف را 
بالاتر ببرد. یک کوچ‌ ش��ما را در درک خواس��ته خود از شغل و حرفه و 

مشخص‌شدن گام‌های عملی برای رسیدن به اهداف، همراهی می‌کند.
ب��ر اثر این همراهی، ش��ما می‌توانید ب��رای تمرکز بر اه��داف فوری و 
همچنین حرکت به س��مت اهداف بلندمدت، تکنیک‌های مناس��بی برای 

۱۰ مزیت کوچینگ در محیط کار
مترجم: سینا موحدی
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خود ش��کل دهید. کوچ‌ها ممکن اس��ت روی اه��داف فردی و همچنین 
اهداف دپارتمانی و س��ازمانی تمرکز کنند و با همراهی اعضای تیم، آن‌ها 
را در رس��یدن به اهداف مشترک یاری کنند. برای مثال می‌توان به کاهش 
میانگین زمان لازم برای تعمیر تجهیزات فنی اش��اره کرد که دس��تیابی به 
اهداف شخصی را نیز شامل می‌شود. مثال دیگر می‌تواند دریافت ارزیابی 

عملکرد مناسب از سوی مدیریت در ارزیابی فصلی باشد.
۳- کوچینگ رضایت شغلی را افزایش می‌دهد.

یک کوچ ش��غلی می‌تواند در شناس��ایی فرصت‌های بهب��ود در زندگی 
ش��خصی و حرفه‌ای در کنار ش��ما باش��د، تا رضایت بیشتری از شغل و 
زندگی خود داش��ته باش��ید. به‌دس��ت‌آوردن دیدگاه بیرون��ی راهی مفید 
برای یادگیری در مورد خود و اهدافتان اس��ت. کوچ ش��ما سؤالاتی برای 
روشنگری می‌پرسد تا در مورد ایده‌های جدید شما را به فکرکردن وادارد 

تا عادات سالم‌تری برای رسیدن به اهداف خود شکل دهید.
همچنین اگر از گام بعدی در ش��غل خود مطمئن نیستید، کوچ می‌تواند 
ش��ما را همراه��ی کند. کوچ‌های ش��غلی معمولاً متخصص��ان را ترغیب 
می‌کنند تا فرصت‌ها را کش��ف ک��رده و در مورد علای��ق و مهارت‌های 
خود بیش��تر فکر کنند تا مس��یر مناس��ب برای دنبال‌ک��ردن را پیدا کنند. 
به‌عنوان‌مثال، اگر احس��اس رضایت از شغل خود در امور مالی ندارید و 
از طرفی هم مطمئن نیستید که چه شغلی را ترجیح می‌دهید، می‌توانید از 
یک کوچ شغلی کمک بگیرید. با شرکت در آزمون‌های شغلی و بحث در 
مورد وظایف موردعلاقه در نقش فعلی خود، ممکن اس��ت به یک بخش 

داخلی در تیم منابع انسانی منتقل شوید.
۴- با کوچینگ ارزش‌ها پایدارتر می‌شوند.

یادگی��ری آنچه که برای آن ارزش قائل هس��تید، در موفقیت و رضایت 
شغلی شما بس��یار مهم است. هنگامی که این ارزش‌ها را تعریف کردید، 
می‌توانی��د برنامه‌ای برای حف��ظ و پایداری آن‌ها در پی��ش بگیرید. یک 
کوچ ش��غلی می‌تواند به ش��ما کمک کند تا بفهمی��د به چه چیزی و چرا 
اهمیت می‌دهید و سپس در چگونگی پیاده‌سازی این ارزش‌ها در کارهای 
روزانه، ‌شما را همراهی کند. این شناخت نسبت به ارزش‌ها به شما کمک 
می‌کند در محل کار با تمامیت رفتار کرده و احس��اس کنید که بیش��تر با 
وظایف روزمره خود ارتباط می‌گیرید. به‌عنوان‌مثال، اگر تاکنون از ش��غل 
خود لذت می‌بردید و به‌تازگی این احس��اس را دارید که دیگر برای شما 
جذابیت گذشته را نداشته و انگیزه برای ادامه آن کم شده است، ‌ همراهی 
یک کوچ شغلی می‌تواند اهمیت همکاری و مشارکت را برای شما روشن 
کند. در نتیجه ممکن است در پروژه‌ای که قبلًا به‌تنهایی انجام می‌دادید، با 

یک هم تیمی همراه شوید که می‌تواند به شما انگیزه دهد.
۵- برای غلبه بر موانع شخصی، استراتژی‌ تعریف میک‌ند.

یک کوچ شغلی می‌تواند به شما کمک کند تا بر موانع شخصی خود که 
بر زندگی و کار ش��ما تأثیر می‌گذارد، غلبه کنید. کوچ‌های ش��غلی اغلب 
به افراد کمک می‌کنند تا ذهنیت مثبت‌تری داش��ته باشند. کوچ شغلی در 
تیم می‌تواند به بهبود فرهنگ س��ازمان نیز کمک کند. همان‌طور که افراد 
ی��اد می‌گیرند بر جنبه‌های مثبت زندگی خ��ود تمرکز کنند و نقاط قوت 
جدیدی مانند مدیریت اس��ترس و رهبری را در خود رشد دهند، ممکن 

است محیط کار مثبت‌تری نیز شکل دهند.
۶- کوچینگ باعث ایجاد اعتمادبه‌نفس می‌شود.

گاهی کوچ ش��غلی تمرین‌ها و تکنیک‌هایی را برای بالابردن عزت‌نفس 
و اعتمادبه‌نفس، پیش��نهاد می‌دهد. اعتمادبه‌نف��س می‌تواند به کارکنان در 

پذیرش مس��ئولیت‌های جدید، اثرگذاری ب��ر هم‌تیمی‌ها  و تصمیم‌گیری 
آگاهانه کمک کند. توانمندس��ازی کارکن��ان اعتمادبه‌نفس آن‌ها را بهبود 

بخشیده و می‌تواند تیمی فعال‌تر و متعهدتر بسازد.
۷- کوچینگ مهارت‌های قابل‌یادگیری را گسترش می‌دهد.

همراهی کوچ ش��غلی در حین کار ب��ر روی مهارت‌های خاص می‌تواند 
منجر به کسب موفقیت‌های بیشتری شود. کوچ‌های شغلی ممکن است بر 
روی یک زمینه خاص تمرکز کنند و در همراهی با ش��ما می‌‌توانند امکان 
یادگیری مهارت‌های فنی جدیدی را که برای واحد ش��ما حیاتی اس��ت، 
فراهم کنند. این می‌تواند عملکرد ش��ما را نیز در محل کار بهبود بخش��د 
و ش��ما را واجد ش��رایط ارتقای شغلی نماید. سایر کوچ‌های شغلی برای 
اینکه کارکنان به بازیکنان بهتری برای تیم تبدیل ش��وند، ‌ گاهی بر روی 
مهارت‌های نرم؛ مانند ارتباط، حل تعارض و حل مسئله کارکرده و باعث 

رشد آن‌ها در این نوع مهارت‌ها می‌شوند. ‌
۸- کوچینگ، مشارکت کارکنان را بیشتر میک‌ند.

داش��تن یک کوچ ش��غلی در تیم، ‌ به کارکنان نش��ان می‌دهد که سازمان 
برای آنها ارزش قائل اس��ت و روی پیشرفت حرفه‌ای آنها سرمایه‌گذاری 
می‌کند. در این صورت مش��ارکت کارکن��ان افزایش‌یافته و یاد می‌گیرند 
ک��ه چگونه در محل کار مش��ارکت فعال‌تری داش��ته باش��ند. حمایت و 
پشتیبانی از کارمندان با ایجاد فرصت‌هایی برای یادگیری، رشد مهارت‌ها 
و همچنین پیش��رفت شغلی، تأثیر مستقیمی بر نرخ ماندگاری کارکنان در 

تیم خواهد داشت.
۹- کوچینگ ارتباطات معنی‌دار را پرورش می‌دهد.

اگر یک کوچ ش��غلی حتی فق��ط برای یک روز هم در محل کار ش��ما 
حضور داش��ته باشد، باز هم می‌تواند فرصتی برای اعضای تیم باشد تا با 
او ارتب��اط برقرار کنند. آنها می‌توانند اطلاعات تماس کوچ را از او گرفته 
و برای برگزاری جلس��ات آینده ب��ا او هماهنگی‌های لازم را انجام دهند 
و حتی می‌توانند با دنبال‌کردن کوچ در پلتفرم‌های مجازی و رس��انه‌های 
اجتماعی، ‌ همواره برای رش��د ش��غلی خود از او الهام بگیرند. اگر کوچ 
شغلی، از افراد پیشرو در صنعت خود باشد، می‌تواند با تولید محتواهایی 
مانند س��خنرانی، محتوای تصویری و ملموس ب��رای مخاطبانش، در تیم 

شما اثر گذاشته و درک شما را در این زمینه عمیق‌تر کند.
۱۰- کوچینگ رهبران آینده را پرورش می‌دهد.

کوچینگ می‌تواند به سازمان‌ها کمک کند تا مهارت‌های رهبری کارکنان 
جوان‌تر خود را بالاتر ببرند و آنها را برای پذیرش مسئولیت‌های نظارتی 
در آین��ده آماده س��ازد. مش��اغل مدیریت اجرایی معمولاً ب��ه افرادی نیاز 
دارند که بتوانند اس��ترس را به‌خوبی مدیریت کنند، چش��م‌انداز روشنی 
برای خود و س��ازمان به تصویر بکش��ند و در تصمیم‌گیری‌های قاطعانه، 
احس��اس راحتی کنند. کوچینگ شغلی می‌تواند به کارکنان کمک کند تا 
این مهارت‌ها را توس��عه دهند که در راستای اس��تراتژی جانشین‌پروری 

سازمان نیز قرار بگیرند.
منبع: سایت Indeed.com، سپتامبر ۲۰۲۲ 
درباره نویس��نده: جنیفر هریتی یک متخصص خدمات حرفه‌ای با بیش 
از ۱۲ س��ال تجربه در کوچینگ شغلی، اس��تخدام و نقش‌های رهبری با 
هدف کمک به دیگران برای یافتن بهترین ش��غل است. او به افراد کمک 
می‌کند تا فرایند جس��تجوی ش��غل را از طریق کوچینگ ش��غلی، وبینار، 
 YouTube کارگاه‌ آموزشی، مقاله‌ و ویدئوهای مشاوره شغلی در کانال

Indeed در پیش بگیرند.
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 مقدمات حکمرانی 
الگوی باس��تانی بی‌گمان آمیخته با افس��انه اس��ت، اما در آیینه حکومت 
صفویان، اولین حکومت ملی ایرانی پس از ورود اسلام و در شکل متعالی 

خود، الگوی عباسی، شناختی واقعی‌تر از آن می‌توان یافت.
اگرچه اسماعیلِ ۱۵ساله که با داعیه 
منجی‌گ��ری آغاز نمود و رکن اصلی 
حکومت��ش را مذهب ش��یعه نهاد و 
فرمان داد در ملأ‌عام خلفای راشدین 
را دشنام دهند و هر نافرمانی را گردن 
بزنند، اما همچنین داعیه وارث سنت 
پادش��اهی ایرانی بودن نیز داشت و 
چنان شیفته اسطوره‌های ملی ایرانی 

بود که نام سه فرزند خود را از میان قهرمانان شاهنامه برگزید.
اگرچه اسماعیل حاکمیت ایرانی بر ممالک محروسه را پایه گذاشت، اما 
مجالی برای پیاده‌س��ازی الگوی اقتصادی آن را نداشت. پسرش تهماسب 
این فرصت را داش��ت، اما بیش از اس��طوره ایرانی دلداده تش��یع بود و با 

وسواس احکام شیعه را رعایت می‌کرد و حکومت طولانی او نقش مهمی 
در استقرار مذهب شیعه در ایران ایفا نمود.

پس از تهماس��ب به دلیل کور بودن پس��ر اولش محم��د خدابنده )پدرِ 
ش��اه‌عباس(، اسماعیل میرزا پسر دوم با کشتن برادرانش به جز محمد )به 
دلیل نابینایی( بر تخت نشست؛ اما تخت به وی وفا نکرد و در همان سال 
به دس��ت س��رداران قزلباش به قتل رسید و چون پسری شایسته نداشت، 
محمد خدابنده پادش��اه می‌شود، اما نابینایی مانع از اقتدار لازم او می‌شود 

و نابسامانی پهنه ایران را فرامی‌گیرد.
تا آنک��ه عب��اس میرزای ۱۸س��اله 
)علی‌رغم یکبار ش��ورش ناکام علیه 
پ��درش( پس از مرگ پدر با تصرف 
قزوین توانست )پایتخت( شاهی را 
به دست آورد. دهه نخست حکمرانی 
۴۱س��اله او وق��ف بازگرداندن یک 
آرامش نسبی در خاک ایران می‌شود 
و پ��س از آن ایده‌ه��ای اقتصادی او 

داستان اقتصاد ایران: 
الگــوی عباسی
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مجالی برای اجرا می‌یابند.
»ب��ه نظر مورخان مدرن، ش��اه‌عباس نمونه خوبی ب��رای مطالعه بر روی 
ماهیت پادشاهی ایرانی اس��ت، چرا که تضادهای شخصیتی پیچیده وی، 
او را تبدی��ل ب��ه مردی متدین و مهربان و درعین‌ح��ال زیرک و بی‌رحم، 
کنجکاو و بصیر و درعین‌حال نامطمئن و پارانوئید می‌کند«. به‌عبارت‌دیگر 
او دو چهره داش��ت: یک چهره کاریزماتیک، قاطع و خوش‌مشرب و یک 
چهره خش��ن، کینه‌جو و غیرقابل‌پیش‌بینی. او س��ه پسر داشت که یکی را 
مخفیانه کش��ت و دو تن دیگر را هم کور کرد. شاه‌عباس هرگز دون شأن 
خود نمی‌دانس��ت که محکومان را خود حتی در حضور خارجی‌ها اعدام 

کند.
به گمانم میان این ش��خصیت دوگانه و خمیره خس��روانی و فر یزدانی 
نس��بتی اس��ت. این تنها ش��خصیتی اس��ت که می‌تواند نقط��ه مرکزی و 
متمرکزس��ازِ حاکمیت باش��د چرا که ش��اه باید بتوان��د جایگزینی برای 

عُلقه‌های قومی و قبیلگی باشد.
ش��اه‌عباس نیز آگاهانه و مبتکرانه از مفهوم شاهی‌سِ��وَن )عش��ق به شاه( 
برای از میان برداش��تن پیونده��ای طایفه‌ای، تضعیف ام��رای قزلباش و 
کنار ه��م نهادن طوایف گوناگونی همچون تاجیک‌ه��ا، اعراب، دیلمیان، 
گرجی‌ها، ارامنه و غلامان چَرکَسی )~ قومی قفقازی( در سپاه خود بهره 
گرفت. بدون داش��تن ش��خصیتی بی‌رحم و مقت��در و درعین‌حال مهربان 

امکان رهبری سپاهی چنین گونه‌گون و بی‌رحم ناممکن بود. 
 اصلاحات اقتصادی 

تأمین مالی ی��ک ارتش مجهز بی‌تردید به منابعی افزون بر مالیات‌ها نیاز 
داش��ت ک��ه هم مقدار آن مح��دود بود و هم جمع‌آوری آن دش��وار. چه 
رسد که پادشاه پروژه‌های عظیم معماری )به‌مقتضای دوران خود( در سر 
داش��ت؛ پروژه‌هایی که به مفهوم امروزی توسعه‌ای محسوب نمی‌شوند و 
بیشتر به درد خودنمایی شاهانه در برابر سفرا و تجار اروپایی می‌خورند. 
پدران شاه‌عباس علاوه‌برآن از درآمدهای ناچیز زمین‌های ملوک‌الطوایفی 
و نیز تجارت از راه خشکی، علاوه بر تاراج مناطق استفاده می‌کردند؛ اما 

این درآمدها به‌قدر کافی نبودند.
نخس��تین گزینه‌ای که برابر ش��اه جوان قرار داشت گسترش تجارت به 

سرزمین‌های دوردست بود و به‌گونه‌ای احیای راه ابریشمی.
ابریش��م دردسترس‌ترین و ش��اید تنها کالای قابل‌مبادله در آن زمان بود. 
ابریش��م اگرچه در ابتدا از چین وارد ایران ش��ده بود، اما در ایران پس از 
هزار س��ال توانسته بود به‌گونه‌ای فراوری و بافته شود که گوی سبقت را 

از ابریشم چینی که کیفیت نازل‌تری داشت، برباید.
به‌ویژه، اروپای جدید و روبه‌رشد، بازاری بسیار جذاب برای این کالای 
اش��رافی محسوب می‌شد. اما موانع بزرگی بر سر راه این تجارت باستانی 
قرار داشت: نخس��ت دولت عثمانی بود که به‌واسطه دشمنی‌های مذهبی 
هم برای واردات ابریش��م ایران به بازار داخلی خود و هم برای صادرات 
از بن��ادر مدیترانه و دریای س��یاه محدودیت‌های ج��دی وضع کرده بود. 
مانع دوم نیز انحصار پرتغالی‌ها در صادرات ابریشم ایرانی از جنوب بود.
بنابراین، ش��اه‌عباس باید مقدماتی را فراهم می‌آورد. در گام نخس��ت از 
سیاست مهاجرت‌های گس��ترده که پیش از آن مغولان به کار می‌گرفتند، 
اس��تفاده نمود. در آغ��از، برای بازگردان��دن امنیت به مناطق ش��رقی، با 
کوچاندن بیش از چهارهزار و پانصد خانوار از ایل افشارِ مستقر در ارومیه 
و س��ی هزار خانوار از کردهای بلِب��اسِ ارَزروم و ایل‌های بیات و قاجار 

از ایروان و گنجه و قره‌باغ، آنها را در مناطق اس��تراتژیک شمال خراسان 
و استرآباد در ش��رق مازندران سکنی داد. او همچنین برای تأمین نیروی 
انس��انی در تولید ابریش��م، پانزده هزار خانواده ارمنی )در حدود یک‌صد 
هزار نفر( را مجبور به ترک وطن و س��اکن شدن در آذربایجان، گیلان و 

دیگر استان‌های شمالی و مناطق تولید ابریشم کرد.
س��پس پایتخت را به اصفهان منتقل نمود که فاصله‌ای برابر به ش��رق و 
غرب و نیز جنوب که راهی جدید برای تجارت ابریش��م بود، داشت. در 
آخرین گام نیز با بیرون‌راندن پرتغالی‌ها از جزیره هرمز به س��ال 1622 با 
کمک هند شرقی راه تجارت به اروپا را گشود و این شکوفایی درآمد به 
او اجازه داد تا یک سال بعد بغداد، نجف و کربلا را از عثمانی پس بگیرد 

و یکپارچگی امپراطوری تجزیه شده‌اش را بازگرداند.
اما ش��اه‌عباس انحصار صادرات ابریشم را به بریتانیایی‌هایی که به او در 
بیرون‌راندن پرتغالی‌ها کم��ک کرده بودند، نداد. وی از ظهور امپراطوری 
هلند و رقابتش با انگلیس��ی‌ها آگاهی داشت، بنابراین به‌سرعت به سمت 

سوداگری و دیپلماسی با هلندی‌ها حرکت کرد.
اما شاه‌عباس از ادغام عامدانه تجارت و حکومت )همان دولتِ بازرگان 
که در بخش قبل دیدیم زیربنای الگوی باستانی است(، گامی بسیار فراتر 

برداشت.
نخس��ت، زمی��ن‌داریِ ملوک‌الطوایفی موروثی را ملغ��ی نمود و به‌جای 
آن زمین‌ه��ای اج��اره‌ای قابل‌تمدید را قرار داد ک��ه به‌موجب آن زمین‌ها 
به اش��راف ایرانی و غلامان برجس��ته اجاره داده می‌شدند. فارغ از اینکه 
درآمدهای اجاره بس��یار باثبات‌تر از درآمدهای حاصل از کش��اورزی بر 
روی این زمین‌ها بود، این الگو به شاه این اجازه را نیز می‌داد که مشاغل 
و مکان‌ها را س��اده‌تر میان افراد جابه‌جا کند تا وصول مالیات‌ها آس��ان‌تر 
گردد. اما الغای املاک موروثی امکان شکل‌گیری طبقات اقتصادی مستقل 

از دولت را نیز به طور کامل از میان برُد.
دومین خصوصیت الگوی عباس��ی سیاست‌های مداخله‌جویانه شاه بود. 
ف��ارغ از این که میدان نقش‌جهان تصویری از یک جهان ش��هر هزاره‌ای 
ارائه می‌داد که تجلی قدرت ش��اه بود، ام��ا در واقع ویترین تجارت‌خانه 
عباسی به شمار می‌رفت: یک میدان بزرگ با شاهراه‌ها، بازارها، غرفه‌ها و 
باغ‌ها و شاه نه‌تنها نقش مستقیمی در طراحی معماری آنها ایفا نموده بود 

که حتی خود بر بهره‌برداری آنها نیز نظارت مستقیم داشت.
در دوره عباس��ی، رابطه ایران با اروپای درحال‌توس��عه گسترش یافت، 
اما نتوانس��ت عمق چندانی بیابد و ایرانیان عمیقاً از آثار علمی و فرهنگی 
غرب بی‌اطلاع بودند و بی‌تردید یکی از علل آن، خفقان فکری آن بود که 
بس��یاری از اهالی اندیشه را از کشور راند و آنهایی هم که ماندند حتی از 

یادگیری زبان‌های اروپایی )بلاد کفر( اجتناب می‌کردند.
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 چکیده: 
در دنیای امروز این مشتریان هستند که اهداف سازمان‌ها و شرکت‌ها را تعیین می‌کنند 
و این مشتریان هستند که مشخص می‌کنند سازمان‌ها و شرکت‌ها چه محصولاتی را با 
چه کیفیتی و چه تنوعی ارائه دهند. سازمان‌ها برای اطلاع‌رسانی محصولات جدید و 
کمک به مشتریان برای انتخاب محصولات از افرادی به‌عنوان راهنما استفاده می‌کنند 
و وظیفه اصلی این افراد، شناخت نیاز مشتری و ارائه محصول مطابق با نیاز مشتری 
است. بانک سامان نیز به‌عنوان برندی که نیاز مشتری را به‌عنوان هدف اصلی خود قرار 
داده است می‌کوشد تا به بهترین شکل ممکن در جهت رفع این نیازها برآید. انتخاب 
پست راهبر در شعب بانک سامان نیز گواه این ادعا است و این افراد می‌کوشند تا بانک 
سامان را در جهت رسیدن به اهداف تعیین شده و مشتریان را در جهت استفاده بیشتر 

از خدمات الکترونیک و عدم مراجعه حضوری به شعب سوق دهند.
 مقدمه: 

در دنی��ای مدرن امروزی و با وجود محصولات متنوعی که ش��رکت‌ها و برندهای 
مختلف برای کس��ب درصد بیش��تر بازار تولید می‌کنند، وجود ش��خصی که بتواند 
محصولات را به مطلوب‌ترین و دقیق‌ترین شکل ممکن به مشتریان معرفی کند و باعث 
رضایت‌مندی مشتریان از آشنایی با محصول و در نهایت خرید آن محصول گردد از 
اهمیت بالایی برخوردار است. در عصر حاضر تمام فعالیت‌ها و اهداف سازمان‌ها و 
شرکت‌ها بر پایه‌ نیاز مشتری و چگونگی رفع این نیاز است. مشتریان هستند که به ما 
می‌گویند که چه محصولی با چه کیفیتی تولید شود و چگونه به دست آنها برسد. تمام 

ویژگی‌های محصولات بر پایه‌ نیاز مشتریان است.
در ابتدا افراد راهنما به‌صورت تلفنی مش��تریان را راهنمایی و پشتیبانی می‌کردند که 
البته همچنان در کش��ورهای درحال‌توسعه در بیشتر مواقع راهنمایی افراد به‌صورت 
تلفنی است؛ ولی در حال حاضر و باتوجه‌به بازار رقابتی شدید مشاهده می‌کنیم که در 
فروشگاه‌های بزرگ و مطرح دنیا افرادی به‌عنوان راهنما حضور دارند که وظیفه‌شان 
در ابتدا شناخت دقیق نیاز مشتری و در ادامه معرفی محصول موردنیاز مشتری است. 
در بسیاری از مواقع همین افراد راهنما برای مشتریان ایجاد نیاز می‌کنند و مشتریان را 
برای خرید کالای موردنظر ترغیب می‌کنند که البته ایجاد نیاز در مش��تری فوق‌العاده 
حساس بوده و می‌تواند نتیجه عکس داشته باشد و نظر مشتری را برای خرید از برند 
ما کاملًا منفی کرده که این نیز از مهارت‌های افراد راهنما است. برای همه ما پیش‌آمده 
برای خرید محصولی وارد فروشگاه شده‌ایم؛ ولی باتوجه‌به راهنمایی‌های صورت‌گرفته 

در فروشگاه تصمیم به خرید محصول دیگری گرفتیم که بیشتر با نیاز ما تطابق دارد.
در کشورهای پیشرفته و توسعه‌یافته دنیا از افراد راهنما به بهترین شکل ممکن استفاده 
می‌کنند. یکی از بهترین نمونه‌های استفاده از این افراد در بیمارستان‌ها است. این افراد 
از زمانی که بیمار وارد بیمارستان می‌شود به‌صورت همراه در کنار بیمار حضور دارند و 
در تمام بخش‌های بیمارستان که فرد بیمار برای درمان خود نیاز به حضور در آن بخش 
را دارد به‌صورت کاملًا حرفه‌ای و دلسوز کنار بیمار هستند و  راهنمایی‌های مناسب و 

در بعضی از مواقع شخصاً نیازهای بیمار را مرتفع می‌کنند.
نمون��ه دیگ��ر این نوع از خدمات‌رس��انی را در کتابخانه‌های مط��رح دنیا می‌توانیم 

مش��اهده کنیم. زمانی که شخصی وارد کتابخانه می‌شود فرد راهنما با خوشامدگویی 
به اس��تقبال فرد مراجعه‌کننده می‌رود و با مطرح‌کردن سؤالات دقیق از مراجعه‌کننده 
کاملًا به نیاز مراجعه‌کننده پی می‌برد. فرد مراجعه‌کننده را به بخش جستجوی کتاب‌ها 
برده و به‌صورت همراه فرد را برای پیداکردن کتاب مدنظر و قفس��ه مربوط به کتاب 
در کتابخانه راهنمایی می‌کند. بعد از مشخص‌ش��دن عناوین کتاب‌ها و شماره قفسه 
مربوطه با مراجعه‌کننده به س��مت قفس��ه‌ها حرکت کرده و تا پیداکردن کتاب‌ها در 
کن��ار مراجعه‌کننده حض��ور دارد. از این طرح به‌صورت کام�اًل محدود و موقتی در 
کتابخانه دانشگاه تهران با عنوان "از کتابدار بپرس" استفاده شد و مورد استقبال فراوان 

بازدیدکنندگان نیز قرار گرفت.
نمونه بعدی مورداستفاده از راهنمایان در بخش بانکداری است. مشتری با مراجعه به 
بانک با اولین فردی که روبرو می‌شود همین راهنمایان هستند. فرد راهنما با ظاهری 
کاملًا آراس��ته و ش��مایل جذاب و کاملًا مس��لط به استقبال مش��تری می‌رود و طبق 
نمونه‌های قبلی بیان ش��ده در پی کشف نیاز مشتری است. زمانی که نیاز یا نیازهای 
مشتری را متوجه شد با مشتری به سمت باجه‌های مربوطه حرکت می‌کند و در تمام 
مدت حضور مش��تری در پش��ت باجه‌ها برای انجام کارهای بانکی در کنار مشتری 

حضور دارد و به‌صورت کاملًا حرفه‌ای به مشتریان کمک می‌کند.
در بانک س��امان نیز ش��اهد حضور این افراد برای راهنمایی مش��تریان هستیم که با 
عنوان راهبر در شعب بانک سامان فعالیت می‌کنند. هدف اصلی فعالیت این افراد در 
ش��عب، راهنمایی مشتریان و کمک به مش��تریان برای سوق‌دادن آنها به سمت انجام 
کارهای بانکی به‌صورت الکترونیک با استفاده از تلفن همراه، لپ‌تاپ و خودپردازها 
و کش‌لس‌های موجود در شعب است که منجر به کاهش حضور مشتریان در شعب 
و صرف زمان و انرژی هم برای مشتریان و هم برای همکاران داخل شعب می‌گردد.

 بیان مسئله: 
در این مقاله قرار است به دو سؤال بسیار مهم پاسخ داده شود. اولین سؤال این است 
که آیا حضور راهبران در شعب بانک سامان موردنیاز است؟ و سؤال دوم اینکه حضور 

راهبران چه تأثیری در عملکرد شعب بانک سامان دارد؟
 راهبران شعب بانک سامان: 

زمانی که مشتریان به شعب مراجعه می‌کنند با اولین فردی که مواجه می‌شوند راهبران 
شعبه هستند )که متأسفانه در بعضی مواقع بدین شکل نیست و مشتریان مجبورند در 
پی یافتن راهبر در شعبه باشند( بنابراین می‌توان نتیجه گرفت که راهبران شعب بانک 
سامان در واقع لوگوی برند سامان هستند. نحوه برخورد، شکل ظاهری و تسلط این 
افراد به‌صورت کاملًا واضح و روشن به مشتریان اطلاع می‌دهد که در این شعبه چه 
می‌گذرد و مشتریان به‌راحتی ویژگی‌های کاری و اخلاقی راهبر شعبه را به کل شعبه و 

در بدبینانه‌ترین حالت ممکن به کل برند بانک سامان تعمیم می‌دهند.
 ویژگی‌های مورد انتظار از راهبران: 

راهبران شعب به‌عنوان راهنما باید دارای ویژگی‌هایی باشند که بتوانند سازمان را به 
اهدافی که تعیین شده است سوق دهند و نیازهای مشتریان را برطرف سازند. از جمله 

ویژگی‌هایی که انتظار می‌رود راهبران شعب داشته باشند:

| بهروز تیرانداز|
کارشناس ارشد مدیریت صنعتی
شعبه بازار کفاش‌ها

نقش راهبر در ش��عب، پیوسته از اهمیت بسیار بالایی برخوردار بوده و اضافه‌شدن این 
نقش به نقش‌های همکاران شعبه تأثیر به سزایی در بهبود ارتباط مشتریان و بانکداران و 
همچنین گسترش بانکداری الکترونیک داشته است. از همین رو، از این شماره طی مقالاتی 
به معرفی و تبیین نقش راهبران در شعب می‌پردازیم. مقاله پیش رو اولین یادداشت از این 

زنجیره مقالات خواهد بود.

نقش راهبران در عملکرد شعب بانک سامان
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1( مهارت کافی در برقراری ارتباط
2( هماهنگ‌کردن حالت صحبت خود با حالات روحی مشتری

3( داشتن تسلط کامل بر دانش بانکی
4( صبر و حوصله فراوان
5( ظاهر آراسته و مرتب

6( شناخت دقیق نیاز مشتری و پاسخ‌دهی مناسب به او
 نقاط مثبت و تأثیرگذار حضور راهبران در شعب: 

ب��دون اغراق و بی ش��ک حضور راهبران در ش��عب تأثیر بس��یار زیادی در جهت 
سوق‌دادن مشتریان و بانک سامان به سمت بانکداری الکترونیک داشته است. به لطف 
تکنولوژی مدرن امروزی می‌توان گفت که بسیاری از خدمات بانکی بر بستر اینترنت 
قابل‌انجام است و نیازی به حضور مشتریان در بانک نمی‌باشد. همگی شاهد این هستیم 
که راهبران شعب باحوصله و صبر زیاد تمام تلاش خود را در جهت آموزش مشتریان 
به استفاده از بستر الکترونیک و عدم حضور و صرف وقت و انرژی در شعبه می‌کنند.

عدم حضور مش��تریان برای کارهای روزانه بانکی در شعبه باعث می‌شود همکاران 
ش��عبه بتوانند با شرایط بهتر و ذهنی پویاتر در جهت رفع نیازهای خاص مشتریان و 
مش��اوره دقیق و حرفه‌ای به آنها برآیند. همکاران س��امانی می‌توانند زمان بیشتری را 
برای مش��تریان داخل شعبه اختصاص دهند و مشتریان را با بیشترین رضایت ممکن 
از خدمت‌رس��انی ارضا کنند. مشتریان بانکی نیز مجبور نیستند روزانه زمانی را برای 
حضور در شعبه بابت کارهای بانکی روزانه خود اختصاص دهند و می‌توانند این زمان 

و هزینه صرفه‌جویی شده را در فعالیت و کسب‌وکار خود صرف کنند.
 نقاط قابل‌بهبود حضور راهبران شعب: 

حضور راهبران در شعب باتوجه‌به عملکرد مثبتشان و تأثیر بالایی که بر روی عملکرد 
ش��عب دارند خالی از نقص و ایراد نیس��ت. در واقع هرآنچه در این دنیاس��ت به‌دور 
نقص و ایراد نمی‌تواند باش��د و وجود ش��رایط ایدئال به‌دوراز واقعیت است. زمانی 
می‌توانیم شرایط سازمان خود را به سمت بازدهی بیشتر سوق دهیم که بتوانیم نقاط 
ضعف سازمان را در کنار نقاط قوت ببینیم و بپذیریم و در جهت کاهش نقاط ضعف 

و افزایش نقاط قوت برآییم.
اولین نکته‌ای که می‌توان به آن اشاره کرد و در واقع اولین پارامتری که توسط راهبران 
شعب بیان گردید، عدم دسترسی راهبران به سیستم نرم‌افزار فرانگین بانک است. به 
گفته راهبران ش��عب در بسیاری از مواقع برای کمک به رفع مشکل مشتریان نیاز به 
سیستم نرم‌افزاری بانک به‌شدت احساس می‌شود که متأسفانه راهبران امکان دسترسی 
ندارند. موضوع بعدی که می‌توان به آن اش��اره کرد نحوه انتخاب افراد به‌عنوان راهبر 
ش��عبه اس��ت. همان‌طور که بیان گردید افرادی که به‌عنوان راهنما در فروش��گاه‌ها و 
مراکز فعالیت می‌کنند باید دارای ویژگی‌هایی باش��ند که بتوانند سازمان را به سمت 
اهداف تعیین شده سوق دهند. در بعضی از مواقع به‌هیچ‌عنوان به ویژگی‌های فردی 
و اخلاقی و حتی دانش بانکی افراد توجه نشده و فردی به‌عنوان راهبر شعبه در نظر 
گرفته می‌شود که فاقد ویژگی‌های بیان شده است و تنها ملاک انتخاب پست سازمانی 
یا س��ابقه کاری افراد در بانک سامان اس��ت درحالی‌که فردی که برای نقش راهبری 
انتخاب می‌گردد خیلی مهم است که دارای مهارت ارتباط با مشتریان باشد. نکته مهم 
و ضروری در انتخاب راهبران، توجه به میزان مهارت آنها در ارتباط میان‌فردی است. 
اینکه این افراد بتوانند به بهترین شکل ممکن و باتوجه‌به رفتار و شخصیت و جنسیت 
مشتریان با آنها ارتباط برقرار کنند و نیازشان را بشناسند و با رفتار و عملکردشان تأثیر 
مثبت بر مش��تریان بانکی بگذارند از اهمیت بالایی برخوردار است. مشتریان بانکی 
در رده‌های مختلف س��نی و جنسیت‌های مختلف هس��تند و هر کدام دارای روحیه 
و حالات روحی مختص به خود هس��تند. اگر قرار باش��د با همه افراد به یک شکل 
برخورد گردد قطعاً شاهد برآورده‌شدن اهدافی که برای حضور راهبران در شعبه مدنظر 
ق��رار داده‌ایم نخواهیم بود. در موزه‌های مطرح دنیا از صدا و تصویر مراجعه‌کنندگان 
تست گرفته می‌شود تا حالات روحی مراجعه‌کنندگان مشخص گردد تا بتوانند بهترین 

خدمت را به مراجعه‌کنندگان خود ارائه دهند.

نکته‌ مهم و قابل‌تأمل دیگر عدم حضور راهبر در ش��عب کم مراجعه و اس��تفاده از 
راهبران در پست‌ها و نقش‌های متفاوت با نقش راهبری در شعب با مراجعه‌کننده بالا 
است. باتوجه‌به یافته‌های محقق از بعضی شعب بانک سامان این نتیجه حاصل شد که 
در بعضی از شعب راهبر حضور ندارد و علت عدم اختصاص راهبر برای این شعب 

را مراجعه کم مشتریان به شعبه عنوان کردند.
در مورد دوم عنوان ش��ده در خصوص اس��تفاده از راهبران در پست‌های دیگر 
شعب پر مراجعه می‌توان بیان کرد که در این شعب یا به اهمیت حضور راهبر در 
شعب واقف نیستند و راهبر را فردی بدون عملکرد و تأثیر برای شعبه و مشتریان 
می‌دانند و یا با کمبود نیروی انسانی در این شعب مواجه هستند که منجر گردیده 
تا از راهبران در پست‌های موردنیاز استفاده گردد. در هر  صورت می‌توان گفت 
فردی که برای پس��ت راهبری در ش��عبه انتخاب گردیده است زمانی می‌تواند به 
وظیفه اصلی خود یعنی راهنمایی مش��تریان و حل مش��کل این افراد بپردازد که 
به‌صورت دائمی و متمرکز در این پست فعالیت کند و در غیر این صورت باعث 
می‌گ��ردد به هدف اصلی حضور راهبر در ش��عب و هزین��ه و زمان و منابعی که 

برای حضور این افراد در سازمان در نظر گرفته شده است آسیب وارد گردد.
البته در ماه‌های گذشته که امکان استفاده هم زمان از سیستم نرم‌افزاری بانک برای افراد 
وجود داشت از راهبران استفاده بیشتری در پست‌های دیگر شعب می‌شد که با حذف 

این قابلیت از سیستم نرم‌افزاری بانک تا حدودی شرایط بهبود پیدا کرد.
 نتیجه‌گیری و  بیان نکات قابل‌بهبود: 

باتوجه‌به مصاحبه‌های صورت‌گرفته با بعضی از راهبران ش��عب و افراد باتجربه 
در بانک س��امان می‌توان نتیجه گرفت که تا حد بس��یار زیادی حضوران راهبران 
در ش��عب باعث تس��ریع در انجام امور بانکی برای مش��تریان و همکاران بانکی 
می‌ش��ود و مشتریان در بس��یاری از مواقع بدون نوبت گرفتن و در کمترین زمان 
ممکن با رضایت کامل از ش��عب خارج شده و نیاز و مشکلشان به‌صورت کامل 
توس��ط راهبر شعبه مرتفع گردیده است که در پاسخ به سؤال "آیا شعب بانک به 
راهبران نیاز دارد؟" پاسخ مثبت است و تأثیر حضور این افراد در شعب به‌صورت 

چشمگیری احساس می‌گردد.
در پاسخ به سؤال دوم که "حضور راهبران چه تأثیری در عملکرد شعب بانک سامان 
دارد؟" باید گفت باتوجه‌به مصاحبه انجام شده با راهبران و افراد باتجربه در بانک تا 
حدود زیادی این افراد توانسته‌اند برند سامان را جهت اهداف تعیین شده سوق دهند؛ 
ولی در بعضی از مواقع به دلیل انتخاب اشتباه این افراد برای این پست و عدم توجه 
به مهارت‌های افراد انتخاب شده، می‌توان گفت رسیدن به اهدافی که بانک تعیین کرده 
است دور از دسترس است. شاید در بعضی از مواقع همکاران راهبر نیز آگاهی لازم از 

وظایف و یا میزان تأثیری که بر روی مشتریان دارند، نداشته باشند.
عدم دسترسی این افراد به سیستم نرم‌افزاری بانک نیز به‌عنوان دغدغه جدی می‌تواند 
مطرح گردد. این افراد برای راهنمایی مش��تریان نیاز دارند که به اطلاعات مش��تریان 
دسترس��ی داشته باش��ند و در این مواقع با مراجعه به همکاران پشت باجه و استفاده 
از نرم‌افزار آنها علاوه بر اینکه مزاحم کار همکاران دیگر می‌ش��وند باعث نارضایتی 

مشتریان پشت باجه در تأخیر پیش‌آمده برای زمان پاسخ‌دهی به آنها می‌گردد. 
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بعضی از روان‌شناس��ان اعتقاد دارند همه انس��ان‌ها درصدی خودشیفته 
هستند، اما آنچه از آن به‌عنوان اختلال شخصیتی خودشیفتگی نام می‌برند، 
به مواردی گفته می‌شود که درصد خودشیفتگی بیش از حد معمول باشد. 
در اینجا ۵۰ ویژگی آدم‌های خودشیفته را برمی‌شماریم و در انتها می‌بینیم 

که چقدر خودشیفته هستیم:
۱- ش��خص خودشیفته احس��اس و باور و اعتقادی  به بزرگی خوبی و 
اهمیت و به‌دردبخور بودن خودش دارد که در گفتارش نیز به‌راحتی دیده 
می‌ش��ود. فکر می‌کند تأثیر زیادی بر دیگران و زندگی‌ش��ان دارد. با تمام 
وجود این احساس را دارد. دیگران را کمتر و کوچک‌تر از خود می‌بیند.

۲- خود را اس��تثنایی و منحصربه‌فرد می‌داند. مثلًا: نام او، بهترین اس��م 
است، زمان تولدش بهترینه، شهر یا محله تولدش جایگاه خاص تاریخی 
دارد و ۵۰۰ سال قبل فرد مهمی در آنجا متولد شده. توقع دارد دیگران او 

را استثنایی بدانند، ورودش به مهمانی باید کاملًا محسوس باشد.
۳- فکر می‌کنند همیشه حق با آنهاست. دیگران باید نظر آنها را در مورد 
رنگ‌ه��ا و طعم‌ها بپذیرند و باید به حقانیت او اعتراف کنند. جایی برای 

گفتگو در این موارد اختلاف نمی‌دانند.
۴- همیشه از دیگران استفاده و سوءاستفاده می‌کنند. مدتی به شما توجه 
و محبتی می‌کنند تا ش��ما را به کاری بگیرند و بعد از مدتی بنا به دلایلی 

و به بهانه‌ای شما را رها می‌کنند.
۵- به خود حق می‌دهند که  دیگران را می‌توانند مورداستفاده قرار دهند. 
مثلًا اگر شما یک ساعت وقت به آنها بدهید، اگر آنها برای مدت بیشتری 

از شما کمک خواستند، آنها فکر می‌کنند شما حق اعتراض ندارید.
۶- اص��ولاً توانایی همدردی و همدلی ندارن��د و خود را جای دیگران 
نمی‌توانن��د بگذارند. از بچه‌های چندماهه و چند س��اله توقعات بس��یار 
زیادی دارند. اگر ظاهراً س��خن از همدردی می‌کنند، ولی کاملًا س��طحی 
و ظاهری اس��ت و آن حال و احس��اس را در آنها نمی‌بینید. وقتی از شما 
تش��کر می‌کنند، طوری آن را ادا می‌کنند که خودشان در آن مطرح باشند 

)خودنمایی(.
۷- موضوع‌ها و مس��ائل خودش مهم و منحصربه‌فرد هستند. هیچ‌کسی 
تجربه‌های او را نداشته. همه چیزهای مربوط به او بی‌همتاست. مهم‌ترین 
شب سال، تاریخ تولد اوست. مسائل عمومی خود را عجیب می‌داند. اگر 
کسی دروغ به او گفت، می‌گوید چطور یک نفر به دیگری دروغ می‌گوید 
ی��ا خیانت می‌کند )انگار که اولین‌بار اس��ت چنین اتفاقی می‌افتد(. چرا با 
من چنین شد، چرا من باید بیمار بشم، چرا عزیزان من باید مریض شوند.
۸- نیاز ش��دید به توجه دیگران دارد. باید مرکز توجه باشند. بحث‌هایی 
را که مطرح می‌شوند را به رشته خود مربوط می‌کنند و آنها را از دیدگاه 

چقدر خودشیفته‌اید؟
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رش��ته خود بررسی و مطرح می‌کنند. وقتی توانایی نواختن آلت موسیقی 
یا گفتن لطیفه بامزه‌ای ندارد، با خنده زیاد از لطیفه‌ای بسیار بی‌مزه، توجه 
دیگ��ران را به خود جلب می‌کنند. از مردم انتظار احترام و اطاعت دارند. 
)پ��در و مادرها: هرچه من گفتم بد و غلط را باید انجام بدهی(. به دنبال 
بردگی و مرید و شاگردش��دن هستند. دوس��ت دارند دیگران در خدمت 
آنها باشند. در ازدواج، می‌خواهند فرد را برای تمام وجودش داشته باشند.
۹- بسیار شکننده و حساس هستند. ظاهراً محکم هستند، ولی یک حادثه 
و اش��تباه، یا کثیف بودن کراوات، یا اش��تباه ب��ودن کراواتی که زده‌اند، یا 
حرفی که آنها زده‌اند، وقتی توسط کسی که آگاه هست، تصحیح شود، به 

هم می‌ریزند. خشم و کینه و تنفر همیشگی نسبت به افراد پیدا می‌کنند.
۱۰-  به‌هیچ‌وجه تحم��ل نقد را ندارند. هیچ‌وقت نمی‌توانید صمیمانه و 
صادقان��ه نظر، باور و اعتقاد و حرفش را به‌نقد بکش��ید. اگر کار به انتقاد 
بکش��د، جایی برای قبول و پذیرش ش��ما نخواهد داشت و واکنش‌های 
تند و ش��دیدی را خواهد داشت. برچسب‌هایی که به شما می‌زند، کلامی 
که اس��تفاده می‌کند، حوادث نامربوط را به یاد شما می‌آورد و به دیگران 
می‌گوید. مثلًا در بحث‌های اجتماعی و سیاسی، در مورد دایی دیوانه شما 
یا دختر ش��ما که طلاق‌گرفته صحبت می‌کند که هیچ ارتباطی با موضوع 

ندارد.
۱۱-  در ابتدا کوشش می‌کند که پذیرفته شود و موردپسند دیگران قرار 
بگیرد تا دیگران عقاید او را برتر از دیگران بدانند و ممکن است در ادامه 
کنترل خود را از دس��ت بدهد. یا نفر اول هس��تند، یا نفر آخر که صحبت 

می‌کنند،  و همه باید قبول کنند که مطلبش بهترین بوده.
۱۲- علاقه عجیبی دارند که مورد ستایش و پرستش قرار گیرند. تملق و 

چاپلوسی )حتی دروغ و زشتش( را دوست دارد.
۱۳- سخت مش��غول خود و زندگی خود است. مقدار بیش از حدی از 
انرژی روانی‌اش مش��غول خود اس��ت. همه چیز را از دید خود می‌بیند. 
اگر گرسنه اس��ت، ۱۰۰ نفر دیگر هم باید غذا بخورند. اگر خسته است، 
باید مهمانی تعطیل ش��ود و همه به خانه بروند. محل پارک ماشینش باید 

متفاوت باشد. باید مدام نظر دیگران را راجع به خودش بداند.
۱۴- پر از غرور و تکبر است. افتخار و سرافرازی ندارد. اگر جوان است، 
جوانی خودش مهم است. اگر مسن است، سن بالا افتخار دارد. اگر از ده 
می‌آید، دهاتی‌ها مهم هستند. اگر شهری است، شهری‌ها مهم‌ترند. فاصله 
زیادی بین خود واقعی و خود ایدئال او هست. هنگام ورود به مهمانی به 
صورتی می‌آید که همه به او خوش آمد بگویند، او را ببینند. غرور و تکبر 
مشخصه‌های او هستند و اگر کسی آن را رعایت نکند، برآشفته می‌شوند.

۱۵- حسادت و رقابت، حتی نسبت به کسی یا کاری که در حیطه رشته 
او نیس��ت. اگر از توانایی کس��ی بگویید، به او برمی‌خورد، به دنبال عیب 
و ای��رادی در او می‌گ��ردد، و آن را بی‌اهمیت جل��وه می‌دهد. اگر می‌بیند 
دیگ��ران خانه‌ای خریدند، او هم باید بخرد. اگر س��فر رفته‌اند یا فرزندی 

آورده‌اند، او هم باید این کار را بکند.
۱۶- معتق��د اس��ت که باید ب��ا افراد مهم و معروف در ارتباط باش��د. از 
خانه‌ای که نزدیک خانه افراد مهمی بوده صحبت می‌کند. داشتن رابطه با 
اف��راد مهم برایش بزرگی می‌آورد، و برعکس. اگر ناچار به رابطه با افراد 

سطح پایین جامعه داشته باشد، آن را مخفی می‌کند.
۱۷-  انتظار دارد که رفتار مردم با او باید با دیگران متفاوت باش��د. همه 

بای��د برای من از جای خود بلند ش��وند. فقط به م��ن بگویند که خوش 
آمدی. فقط باید به من بگویند که چقدر آگاه و دانایید.

۱۸-  پ��ر از توقع و انتظار هس��تند. می‌خواهند که اولین نفر باش��ند که 
دعوتش��ان می‌کنید. انتظار دارند اگر ۳ س��اعت هم دیر ب��ه مهمانی آمد، 
کسی شام نخورد. توقع و انتظار آنها همیشه با خشم همراه هستند که چرا 
دیگران متوجه نیس��تند. حتی برای پرواز هواپیما وقتی که به‌موقع است و 

آغاز یک تئاتر و کنسرت هم ناراحت می‌شوند.
۱۹-  انتظار دارد همه قدر او را بدانند و از کاری که کرده تعریف کنند و 
همه از آن باخبر باشند.  اگر مادر یا پدر بوده، فرزندان باید از خوبی‌های 

او بگویند.
۲۰-  دیگران را به‌عنوان شیء و کالا می‌بیند. برای انسان، ارزش انسانی 
قائ��ل نیس��ت. دیگران را به‌عن��وان نردبانی می‌بیند که مایل اس��ت از آن 
ب��الا برود. انس��ان‌ها وقت��ی ارزش دارند که او به آنها توج��ه و یا از آنها 
استفاده می‌کند. با ازدواجش، چتری از محبت و لطفش به روی آن فرد و 

خانواده‌اش و مردم شهر انداخته و همه باید از او تعریف کنند.
۲۱- بی‌اعتن��ا به قانون و حتی اصول اخلاقی اس��ت. ظاهراً آن را حفظ 
می‌کنند، ولی انتظار دارد برای او اس��تثنا قایل ش��وند. اگر کسی نمی‌تواند 
وارد این س��اختمان ش��ود، به او اجازه دهند. برای خود جنبه‌ای از استثنا 
قایل اس��ت. برخورد صاحب مغازه باید با او بسیار متفاوت باشد. قوانین 
و اص��ول اخلاقی در حد تعبیر و تفس��یر او اهمیت پیدا می‌کنند. اعتنایی 
ب��ه قوانین و مقررات ندارد؛ ولی از دیگران توقع و انتظار عمل به آنها را 

دارند.
۲۲- در کاره��ا اصرار می‌کند. ش��ما را وادار ب��ه کاری می‌کنند. با گفتن 
مکرر و تحت‌فش��ار قراردادن شما. کارها را تعقیب می‌کند و تا رسیدن به 
نتیجه نهایی نمی‌ایس��تد. به گونه‌های مختلف فش��ار وارد می‌کند، تهدید، 

تشویق، خواستن از مادر شما برای تماس با شما…
۲۳- در م��ورد خودش، نظری واقع‌بینانه ندارد. در زمان نقد و قضاوت، 
خودش را آن‌گونه که هست نمی‌بیند. در آینه فکر می کنه که این صورت، 
صورت او نیس��ت. وقتی عکس خ��ود را می‌بیند، چ��ون تصوری که از 
خودش دارد، غیر از چیزی است که در عکس هست، خوشحال نمی‌شود 

و از یک سن و سالی به بعد دیگر حاضر به گرفتن عکس نیست.
۲۴-   ب��رای هم��ه چی��ز توضیح و توجی��ه دارد. توان ای��ن را دارد که 
باوجوداینک��ه کاری ب��د و غلط کرده، آن را  آن‌ق��در بپیچاند که به‌نوعی 

خوب جلوه دهد.
۲۵- ای��ن فرد اصولاً می‌تواند در روابط احساس��ی و عاطفی، دیگران را 

آزار دهد و در روابط جنسی حالتی از خشونت و دیگرآزاری دارند.
۲۶- زمینه‌ای برای فرافکنی حالات خود دارد. احساس خود را واقعیت 
خارجی می‌داند. احس��اس خود را م�الک ارزیابی و اندازه‌گیری می‌داند. 
تص��ور می‌کند اگر او از چیزی لذت می‌برد، هرچند برای دیگری دردآور 
است، او هم بالاخره لذت می‌برد و یا خواهد برد. فکر می‌کنند اگر کسی 
به‌خاطر دیگری رنج ببرد، آدم خوبی بوده و عش��ق خود را به او نش��ان 

داده است.
۲۷-  ب��ه دلیل اینکه موجوداتی بدون مقص��ود و بدون معنی در زندگی 
هس��تند، ولی چون هدف‌ج��و و به دنبال هدفهای مش��خصی در زندگی 
هس��تند، و در س��طح می‌دوند، بااین‌حال حوصله‌ش��ان از خودش��ان سر 
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م��ی‌رود. اغلب همه چیز را به‌صورت حداقل به پایان می‌برند. اگر مدرک 
باید بگیرند، در حد قبولی، اگر کاری را باید انجام دهند، هم همین‌طور.

۲۸- زمین��ه‌ای ب��رای دلیل‌تراش��ی و خیال‌باف��ی دارند. موضوع��ات را با 
استدلال‌های عجیب‌وغریب همراه می‌کنند. اگر آسیبی به شما زدند، می‌گویند 
که این آسیب باعث آگاهی  شما می‌شود تا دیگر گرفتار مسائل دیگر نشوی.
۲۹- موجوداتی تنها هس��تند. خود و دیگران را بد می‌دانند. فکر می‌کنند 
از رابطه جز درد و رنج چیزی به دس��ت نمی‌آید. تنها و بی‌کس‌اند. جدا 
هس��تند. ادعای اس��تقلال می‌کنند؛ ول��ی بدون رابطه با دیگ��ران، جدا از 
دیگران هس��تند. وج��ودی خالی دارند، و این حوصله‌ش��ان را از خود و 
زندگی س��ر می‌برد. آماده‌اند دیگران و یا چیزی را در خود جا دهند و یا 

به‌نوعی وجود خالی دیگری را پر کنند.
۳۰- ب��ا واقعیت دنیای خارج خود کاری ندارن��د. تصورات و تخیلات 

خود را واقعی می‌دانند.
۳۱- بیشتر اوقات آرزوهای خود را به‌عنوان واقعیت می‌بینند. اگر چیزی 
را دوس��ت دارند، آن اتفاق افتاده اس��ت و متوجه نیس��تند که این اتفاق 

مربوط به آینده هست.
۳۲- در م��ورد گذش��ته و آینده همیش��ه ب��ا اغراق و کوچ��ک و بزرگ 
کردن‌ه��ای عجیب‌وغریب همراه‌اند. اگر بخواهن��د مهمانی را مهم جلوه 
دهن��د، آن‌گونه تعریف می‌کنند ک��ه انگار چنین مهمان��ی تابه‌حال اتفاق 
نیفتاده و اگر بخواهند آن را خراب کنند، به‌عنوان یکی از بدترین حوادث 

زندگی خود می‌کنند.
۳۳- کوشش می‌کنند که همیشه جالب و جذاب باشند. در آرایش خود، 

بیان خود، برخوردشان، کاربرد لغات و کلماتشان می‌شود دید.
۳۴- حالت همیشه قانع و راضی‌کننده دیگران دارند. دیگران را مجبور به 

رسیدن به نتیجه‌ای می‌کنند که موردتوجه آنها بوده است.
۳۵-  گفت��ار کلی دارن��د. مباحث را در جزئی��ات نمی‌بینند و می‌توانند 
منظور خود را به‌راحتی به هر طرفی حرکت بدهند و معمولاً در نظراتشان 

دقت وجود ندارد.
۳۶- فک��ر می‌کنند که از عهده همه کارها برمی‌آیند. اگر از اول به دنبال 

نقاشی رفته بودند، الان نقاش بزرگی بودند، ….
۳۷- تفاوت‌ه��ا و اختلاف��ات کوچکی را ک��ه دیگران با آنه��ا دارند را 
می‌بینند. اگر حرفی بزنید که کمی با آنها مختلف و متفاوت باش��د، آن را 
به‌عنوان یک اشکال و زمینه‌ای برای کوبیدن شما و جنگی بزرگ می‌دانند.

۳۸- چ��ون بی‌توجه و بی‌اعتنا هس��تند و به بودونبود یا تغییرات دیگران 
اهمیت نمی‌دهند، از دید آدم‌های س��طحی به نظر خونس��رد و مطمئن و 

در کنترل هستند.
۳۹- ادعاه��ا و گفتارهای دروغ و فریبنده زی��ادی دارند. بعضی وقت‌ها 

پس از گذشت زمان، آن دروغ‌ها را به شکل واقعیت می‌بینند.
۴۰- اف��رادی ظاهراً ی��ا واقعاً زیرک و زرنگ هس��تند. توانایی دارند که 
بازی‌ه��ای مختلف کنن��د و نه‌تنها با دیگر فریبی؛ بلک��ه با خودفریبی، به 
برخی از اهدافشان برسند؛ چون توانایی تحریک و شستشوی مغزی خود 

را هم دارند.
۴۱- موجوداتی هس��تند که دیگران را حسود، ناتوان، بیمار، گرفتار، ابله 
و ن��ادان می‌بینن��د. تصور می‌کنند که هر کس��ی که در م��ورد آنها چیزی 
می‌گوی��د، غ��رض و مرضی دارد ک��ه او را که برتر از دیگران اس��ت را 

خراب کند.
۴۲-  در ظاه��ر رعای��ت ادب و آداب اجتماع��ی را می‌کنند و به مقدار 
زیاد می‌توانند خود را کنترل کنند، ولی در شرایط کمی نامناسب و زمانی 
که تحت‌فش��ار هس��تند، اداره خود را از دست می‌دهند و بسیار بددهن و 
بدزبان می‌ش��وند و لغاتی را به کار می‌برند که مناسب آن شرایط نیست. 
اگر ش��رایط از حد بگذرد و در تنگنا قرار گیرن��د، وجود متعفن خود را 
نش��ان می‌دهند. در آغ��از ماری خوش‌خط‌وخال بودند؛ ولی در ش��رایط 

فشار، کسی را از نیش خود بی‌نصیب نمی‌گذارند.
۴۳- زمینه‌ای برای برانگیختگی خود دارند. با رفتن سراغ تصورات خود، 
احساس بزرگی و عظمت کنند و خود را بی‌نیاز و به‌دوراز دیگران بدانند. 
مدت��ی در خانه بمان��م تا دیگران قدرم را بدانن��د و در همین حال کتابی 

بنویسم که در جامعه مطرح شود، …
۴۴- معمولاً از انرژی بس��یار برخوردارند، و افرادی بسیار فعال و پرکار 
هس��تند. وقت زیادی برای خواب و استراحت ندارند. فکر می‌کنند خود 
را بای��د ب��ه همه چیز برس��انند و در زمینه‌های مختلف درگیر هس��تند و 
فعالیت‌ه��ای متنوعی دارند. حتی با اینکه تخصص��ی در زمینه‌ای ندارند، 

حاضر هستند برای کارشناسان آن رشته سخنرانی کنند.
۴۵- ت��رس عجیب��ی از ع��ادی دیدن و معمول��ی بودن خ��ود دارند. از 

انسان‌های عادی و معمولی بدشان می‌آید.
۴۶- از اش��تباه و شکس��ت خود و اینکه مردم از آنها بد بگویند بدش��ان 
می‌آی��د. پ��س محافظه‌کاری می‌کنن��د و دیگران را به جل��و می‌اندازند تا 
مطمئن ش��وند. اش��تباه را پنهان می‌کنند و از آن نمی‌آموزند. یا مسئولیت 
آن را به عهده دیگری می‌اندازند. درگیر مس��ابقه‌ای نمی‌شوند مگر اینکه 

بدانند که حتماً برنده‌اند.
۴۷- چی��ز ناقص و ناکامل را بد و غلط می‌دانند. اعتقاد دارند: یا مهمانی 
نده، یا جوری بده که زبانزد همه شود. نباید کاری کرد، مگر اینکه بهترین 
باش��د. نوعی کمال پرستی دارند. نسبت به بعضی کارها وسواس شدیدی 

پیدا می‌کنند و وقت و نیروی شدیدی صرف آن می‌کنند.
۴۸- در مورد موفقیت‌های داش��ته و نداش��ته خود بسیار اغراق می‌کنند. 

چنین‌وچنان بوده‌اند و در بین دوستان چنین جایگاهی داشته‌اند.
۴۹- مخالف��ت و مقاومت دیگران را با بی‌رحمی درهم می‌ش��کنند. فقط 
از س��ر راه دورتان نمی‌کنند، بلکه از سر راه برمی‌دارند. در مورد بچه‌های 
خود که مخالفتی با نظر آنها می‌کنند، برخوردی عجیب و خشن می‌کنند.
۵۰- غالب��اً ب��ه دنبال جانش��ین‌کردن چیزی با چیز دیگری هس��تند. اگر 
نتوانستند با مطلبی توجه کنند، با رقص‌های عجیب و  یا انتقاد از موسیقی 
یا هوا یا هزینه جش��ن، توجه دیگران را جل��ب می‌کنند. از موضوعی به 

موضوع دیگر و از راهی به راه‌های دیگرمی روند.
 تست خودشیفتگی: 

︎ اگر ۱۵ مورد از این موارد در ش��ما دیده ش��د، گرایش‌های خفیفی از 
خودشیفتگی دارید.

︎ اگر بین  ۱۵ تا ۲۵ مورد در ش��ما دیده می‌ش��ود، گرفتار خودشیفتگی 
هستید.

︎ اگر بیش از ۲۵ مورد در ش��ما مش��اهده می‌ش��ود، احتمالاً گرفتار این 
اختلال شخصیتی )خودشیفتگی( هستید.

منبع: گاهنامه مدیر



47 بهمن 1402 / سال نوزدهم، شماره 200

 حضور فعال شرکت 
 بیمه سامان در هفدهمین 
نمایشگاه گردشگری تهران

ش��رکت بیمه س��امان در هفدهمین نمایشگاه گردش��گری تهران 
حضوری فعال داشت.

به گزارش روابط‌عمومی ش��رکت بیمه سامان، در این نمایشگاه که 
با حضور رئیس‌جمهور و دبیرکل گردش��گری س��ازمان ملل متحد 
افتت��اح ش��د، فعالیت‌های گردش��گری در حوزه موس��یقی آیینی و 
س��نتی، خوراک، بوم‌گردی و سایر ظرفیت‌های گردشگری در ایران 
معرفی ش��دند. همچنین بخشی از فضای باز نمایشگاه به چادرهای 
عشایری، کمپرها و خودروهای کلاسیک اختصاص ‌داده ‌شده بود.

این نمایشگاه از سه‌شنبه ۲۴ بهمن‌ماه به مدت سه روز از ساعت ۸ 
صبح تا ۱۷ عصر به بازدیدهای عمومی و مردمی اختصاص داشت.

شرکت بیمه سامان که پیش��تاز در عرصه بیمه‌های مسافرتی است، در 
سالن 35 این نمایشگاه با هدف معرفی تازه ترین محصولات و خدمات 
خود، پذیرای مراجعه کنندگان بود. هفدهمین نمایشگاه گردشگری تهران 
فرصتی مغتنم برای برنامه‌ریزی سفرهای نوروزی و حضور در کارگاه‌های 
آموزشی رایگان با هدف معرفی »چالش‌های تأمین مالی و سرمایه‌گذاری 
در طرح‌ها و پروژه‌های گردشگری«، »آشنایی با کسب‌وکارهای تعاونی 
در حوزه گردشگری«، »آسیب‌شناس��ی اقامتگاه‌های سنتی و بوم‌گردی 
ای��ران« و »واکاوی ظرفیت بازارهای نوظهور و لغو روادید ش��ده ایران« 
بوده است. بنا بر اعلام وزارت میراث‌فرهنگی گردشگری و صنایع‌دستی، 
نمایندگان ۱۲ کش��ور از جمله روسیه، ترکیه، مالزی، اندونزی، ونزوئلا، 
تایلند، ازبکستان، ویتنام، تاجیکستان، زیمبابوه، تانزانیا و سریلانکا در این 

نمایشگاه حضور داشتند.

 غرفه بیمه سامان
 پذیرای پرتعدادکارجویان 

درنمایشگاه کار
ش��رکت بیمه س��امان با هدف ملاقات بی‌واس��طه با کارجویان و 
ارتق��ای برند کارفرمایی، در شش��مین نمایش��گاه کار ایران حضور 

یافت.
 ب��ه گزارش روابط‌عمومی ش��رکت بیمه س��امان، نمایش��گاه کار، 
روی��دادی ب��رای تعامل مس��تقیم کارجو و کارفرما اس��ت و در آن 
سازمان‌های شرکت‌کننده، موقعیت‌های شغلی مختلف خود را ارائه 

می‌کنند.
در این رویداد مهم، کارجویان با مراجعه به نمایشگاه کار علاوه بر 
کسب اطلاعات درباره ش��رکت‌ها و  ارائه رزومه، با نمایندگان هر 

سازمان به طور مستقیم وارد گفت‌وگو می‌شوند.
ج��ذب نیروهای متخصص و توانمند توس��ط س��ازمان‌ها، ارتقای 
برند کارفرمایی و معرفی فرهنگ، ارزش‌ها و اس��تراتژی‌های منابع 
انس��انی و تسهیل فرایند جذب و استخدام، از جمله نتایج برگزاری 

نمایشگاه کار برای سازمان‌ها‌ است.
در این رویداد، کارجویان می‌توانند به‌صورت مستقیم با کارفرمایان 
ارتباط برقرار کرده و در کارگاه‌های آموزشی کار و کاریابی شرکت 

کنند.
به همین منظور، شرکت بیمه سامان از ساعت 10 صبح تا 18 عصر 
در س��الن  c، غرفه شماره 108 ششمین نمایشگاه کار ایران پذیرای 

بازدیدکنندگان و علاقه‌مندان بود.
شش��مین نمایشگاه کار ایران از ۲۵  تا ۲۷ بهمن‌ماه سال جاری در 

سالن‌های نمایشگاهی برج میلاد برگزار شد.
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 بازدید نماینده مردم یزد در مجلس شورای اسلامی، شهردار و 
رئیس شورای اسلامی شهر یزد از»مجتمع فرهنگی ورزشی یزدباف«

نماینده مردم یزد، اشکذر و بخش ندوشن در مجلس شورای اسلامی، 
شهردار و رئیس شورای اسلامی شهر یزد از "مجتمع فرهنگی ورزشی 
یزدباف" در محله امامشهر یزد بازدید کردند. به گزارش سامان رسانه، 
محمد صالح جوکار نماینده مردم یزد، اش��کذر و بخش ندوش��ن در 
مجلس ش��ورای اس�المی، ابوالقاسم محی‌الدینی ش��هردار و عزیزالله 
سیفی رئیس شورای اسلامی ش��هر یزد از مجتمع 17 هزار مترمربعی 

فرهنگی ورزشی یزدباف در محله امامشهر بازدید کردند.
ش��رکت کارخانج��ات یزدباف در راس��تای عمل به مس��ئولیت‌های 
اجتماع��ی خود مدتی اس��ت در حال س��اخت ی��ک مجموعه بزرگ 

فرهنگی ورزشی هنری تفریحی در محله امامشهر است.
مجتمع چندمنظوره فرهنگی ورزشی یزدباف در ۱۷ هزار مترمربع، از 
معماری و مهندس��ی زیبا و باهویت برخوردار است، زورخانه، زمین‌ 
ورزش‎های توپی، سالن موزه تا سینمای روباز و تمام فضاهای فرهنگی 
و ورزش��ی دیگر و همچنین رس��توران‌های ای��ن مجموعه به‌گونه‌ای 
طراحی ش��ده است که با اصالت ش��هر میراث جهانی یزد همخوانی 
دارد و به‌عنوان پایگاهی ارزش��مند، محل تجمع مردم این ش��هر قرار 
خواهد گرفت تا س��اکنین این ش��هر بتوانند در کنار خانواده‌های خود 

آرامش و آسایش و رفاه را یکجا تجربه کنند.
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با حضور تیم‌های یزدباف، شیش��ه همدان و بانک س��امان در لیگ 
فوتس��ال کشوری، تیم فوتبال بانک سامان در پایان این بازی‌ها مقام 

قهرمانی را از آن خود کرد.
 تیم یزدباف: 

یزد باف با قهرمانی در لیگ فوتسال کارگران استان یزد به مسابقات 
کش��وری راه یافت. این تیم برای اولین‌بار در مسابقات فوتسال لیگ 
برتر کارگران کل کشور شرکت داشته و در گروه دوم این مسابقات 
که به میزبانی ش��هر یزد برگزار ش��د با کسب رتبه سوم از صعود به 

مراحل بعدی مسابقات باز ماند.
 شرکت شیشه همدان: 

شیش��ه همدان به همراه مجتمع فولاد ویان به‌عنوان نماینده اس��تان 
همدان در مس��ابقات فوتس��ال لیگ برتر کارگران کل کشور شرکت 
کرد. این تیم در گروه سوم این مسابقات با کسب رتبه دوم به مرحله 
بعدی صعود کرد. در این مرحله که به میزبانی بندرعباس برگزار شد 
با کسب رتبه دوم و پس از تیم فوتسال بانک سامان به مرحله نهایی 
مس��ابقات راه یافت. شرکت شیش��ه همدان در مرحله نیمه‌نهایی به 
مصاف تیم صنایع ش��یمیایی فارس رفت و پس از کسب پیروزی به 
فینال مسابقات راه پیدا کرد. این تیم در دیدار نهایی مقابل تیم بانک 
س��امان با قبول شکست پنج بر صفر، مقام نایب‌قهرمانی این دوره از 

مسابقات را کسب نمود.
  بانک سامان: 

تیم فوتس��ال بانک س��امان به‌عنوان قهرمان س��ال گذشته مسابقات 
فوتسال لیگ برتر کارگران کل کشور در مرحله مقدماتی که به میزبانی 
تهران برگزار گردید با کس��ب رتبه اول از گروه چهارم این مسابقات، 
بالاتر از تیم‌های بانک پاس��ارگاد، بیمارس��تان س��ینا اراک، پگاه تبریز 
و منتخ��ب زاهدان به مرحل��ه بعد صعود کرد. در ای��ن مرحله که به 
میزبانی بندرعباس برگزار ش��د با کس��ب رتبه اول و بالاتر از تیم‌های 
شرکت شیشه همدان، شرکت فولاد کاوه جنوب کیش، شرکت صنایع 
آلومینیوم جنوب، شیش��ه دارویی رازی قزوین و ش��رکت داروسازی 
تبریز به مرحله نهایی مسابقات راه یافت. این تیم در مرحله نیمه‌نهایی 
با پیروزی پنج بر سه مقابل تیم رامک به فینال مسابقات راه پیدا کرد. 
تیم فوتس��ال بانک س��امان در دیدار نهایی با نتیجه پنج بر صفر مقابل 
شرکت شیش��ه همدان به برتری رس��ید و به مقام قهرمانی مسابقات 

فوتسال لیگ برتر کارگران کل کشور دست پیدا کرد.
همچنی��ن در پای��ان این دوره از مس��ابقات، محمدرضا درس��تانی 
به‌عنوان آقای گل و ابوالفضل ش��هبازی به‌عن��وان بهترین دروازه‌بان 
انتخاب ش��د. همچنین تیم فوتسال بانک سامان به‌عنوان تیم اخلاق 

این دوره از مسابقات انتخاب شد.

 حضور پررنگ خانواده سامان 
در عرصه‌های ورزشی
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| جعفر تکبیری|
پنجمین نمایش��گاه و همایش حمایت از ساخت داخل در صنعت نفت، 
گاز، پتروشیمی و پالایش با مشارکت و حمایت معاونت علمی و فناوری 
و اقتص��اد دانش‌بنی��ان ریاس��ت‌جمهوری، انجمن س��ازندگان تجهیزات 
صنعت نفت ایران، انجمن صنفی کارفرمایی صنعت پالایش نفت، انجمن 
کارفرمایی صنعت پتروشیمی، معاونت مهندسی و پژوهش وزارت نفت، 
پ��ارک نوآوری و فناوری صنعت نفت و صندوق نوآوری و ش��کوفایی، 
از تاریخ 9 لغایت 11 بهمن ماه س��ال جاری در مرکز نمایش��گاه‌های بین 
المللی کیش و مرکز همایش‌های بین المللی کیش توس��ط شرکت بهاران 

تدبیر کیش برگزار شد.
این دوره از نمایش��گاه که با حضور بیش از 270 مجتمع پتروش��یمیایی 
و پالایشگاهی، شرکت‌های دانش‌بنیان تولیدکننده تجهیزات و ارائه‌دهنده 
خدم��ات در صنعت نفت، گاز، پتروش��یمی و پالای��ش، بانک‌های عامل 
و بیمه‌ه��ا در فضای��ی به مس��احت 21000 متر در مرکز نمایش��گاه‌های 
بین‌الملل��ی کیش و برگزاری 24 نشس��ت تخصصی ط��ی روزهای 10 و 
11 بهمن‌م��اه در مرک��ز همایش‌ه��ای بین‌المللی کیش، ب��ا موضوعات و 
محورهای فرصت‌ها و چالش‌های توس��عه صنعت نفت، گاز، پتروشیمی 
و پالای��ش، تقویت توان داخلی و افزایش نقش ش��رکت‌های دانش‌بنیان 
در ایرانی س��ازی صنعت نفت و هماهنگی برگزاری بیش از 500 جلسه 

 استقبال از خدمات بانک سامان 
در نمایشگاه ساخت داخل در صنعت نفت



51 بهمن 1402 / سال نوزدهم، شماره 200

به‌هم‌رسانی از قبل برنامه‌ریزی‌شده، از ویژگی‌های بارز این رویداد بود.
نمایش��گاه و همای��ش تخصصی حمایت از س��اخت داخل در صنعت 
نفت، گاز، پتروش��یمی و پالایش، به‌عنوان یکی از مؤثرترین رویدادهای 
این حوزه در زمینه افزایش نقش ش��رکت‌های داخلی به‌ویژه شرکت‌های 
دانش‌بنی��ان و نوآور در زمینه تأمی��ن نیازهای فناورانه صنعت نفت، گاز، 

پتروشیمی و پالایش کشور است.
از محوره��ای این رویداد می‌توان به انتق��ال دانش فنی، انجام خدمات 
مهندس��ی تولید مواد شیمیایی، کاتالیست‌ها، قطعات و تجهیزات صنعت 
پتروش��یمی، ارائه خدمات تعمیر، نگهداری و بازرس��ی فنی، حمایت و 
اس��تفاده از توان ش��رکت‌های دانش‌بنیان، حمایت از صنایع پایین‌دستی 
صنع��ت نفت، گاز و پتروش��یمی، توجه به نق��ش پژوهش و فناوری در 
صنعت پتروش��یمی و نقش مناطق آزاد و ویژه اقتصادی در افزایش تولید 

و صادرات محصولات پتروشیمی اشاره کرد.
بان��ک س��امان نی��ز در راس��تای توج��ه همیش��گی خود ب��ه صنایع و 
صادرکنندگان، با حضور در نمایشگاه تخصصی حمایت از ساخت داخل 
در صنع��ت نفت، گاز، پتروش��یمی و پالایش، به معرفی خدمات خود به 

فعالان این حوزه پرداخت.
بانک س��امان که به‌واسطه خدمات گس��ترده و کامل خود در سال‌های 
گذش��ته به انتخاب اول ش��رکت‌های تولیدی و صنعتی به‌ویژه در حوزه 
صنای��ع نفت و گاز و پتروش��یمی تبدیل‌ ش��ده، در م��دت برگزاری این 
روی��داد با برگزاری جلس��ات و ملاقات حض��وری، آخرین خدمات و 
امکانات خود را در اختیار این حوزه اقتصادی کشور قرار داد و خدمات 
و محصولات ارائه شده از سوی بانک سامان در این نمایشگاه با استقبال 

فعالان این صنعت حیاتی و استراتژیک کشورمان روبه‌رو شد.

عکس‌ها: نیلوفر فیاض
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 مدیرعامل بانک سامان در بازدید از 
ششمین نمایشگاه کار ایران اعلام کرد:

 سامان بانک پیشرو 
در برند کارفرمایی

ششمین نمایشگاه کار ایران، با حضور بانک سامان برگزار شد. این نمایشگاه 
فرصتی برای کارجویان فراهم کرد تا با ش��رکت‌ها و س��ازمان‌های معتبر در 
سراسر کشور ارتباط برقرار کنند تا آینده شغلی خود را تضمین نمایند. یکی 
از برندهایی که در نمایشگاه کار ایران موردتوجه کارجویان قرار داشت، بانک 
سامان بود. غرفه این بانک در طول برگزاری نمایشگاه میزبان تعداد زیادی از 
علاقه‌مندان بود که می‌خواستند جزء خانواده بزرگ بانک سامان باشند. تمایز 
قابل‌توجه بانک سامان از دیگر شرکت‌ها و سازمان‌های حاضر در نمایشگاه 
کار ایران، موضوعی بود که در بازدید علیرضا معرفت مدیرعامل بانک سامان 

از نمایشگاه موردتوجه قرار گرفت.
 بانک سامان نیروهای کارآمد را جذب میک‌ند 

معرفت مدیرعامل بانک سامان که با حضور در غرفه بانک سامان در ششمین 
نمایشگاه کار ایران، از نزدیک در جریان ارتباط کارشناسان بانک با کارجویان 
قرار گرفته ب��ود، می‌گوید: »برند کارفرمایی«  یکی از برنامه‌هایی اس��ت که 
بانک سامان در بیش از یک سال گذشته در حال اجرای آن است. در راستای 
برنامه »برند کارفرمایی« یکی از برنامه‌های ما، شناساندن بانک سامان به‌عنوان 
یک کارفرما برای جذب نیروهای کارآمد اس��ت. تلاش کرده‌ایم از ابزارهای 
مختلفی برای رس��یدن به این هدف بهره‌ بگیریم که یکی از آنها حضور در 

نمایشگاه کار است.
وی در خص��وص »برند کارفرمایی« بانک س��امان، می‌گوید: در بحث برند 
کارفرمایی، یکی از اهدافی که دنبال می‌کنیم جذب نیروی کارآمد بر اس��اس 
استراتژی بانک است و در این حوزه امکاناتی را برای ماندگارشدن نیروها و 
احساس خوبی که باید همکاران در محیط کار داشته باشند، فراهم کرده‌ایم. 

معرفت با تأکید بر اینکه بانک سامان برای نیروی انسانی ارزش ویژه‌ای قائل 
است، می‌گوید: همکاران ما ساعات مفید عمرشان را در محل کار می‌گذرانند 
و خیلی مهم اس��ت که حس خوبی در محیط کار داشته باشند و این محیط 

مأمنی برای آنها باشد. 
مدیرعامل بانک سامان، در خصوص حضور این بانک در ششمین نمایشگاه 
کار ایران، می‌گوید: برقراری ارتباط میان کارفرما و متقاضیان کار از روش‌ها 
و کانال‌‌های مختلف انجام می‌شود که یکی از آنها نمایشگاه کار ایران است. 
همان‌طور که در طول نمایش��گاه شاهد بودیم، شرکت‌ها روش‌های مختلفی 
برای برقراری این ارتباط در پیش گرفته‌اند. به نظرم نمایشگاه کار ایران جای 
خود را میان شرکت‌ها و جویندگان کار بازکرده است. باتوجه‌به این جایگاه، 
بانک س��امان تصمیم به حضور در نمایش��گاه گرفت و قصدمان شناس��ایی 

نیروهای کارآمد و جذب و به‌کارگیری آنها است. 
وی درباره نگاه متقاضیان کار به برنامه بانک س��امان برای جذب بی‌واسطه 
نیروی کارآمد، اظهار می‌کند: همیش��ه این‌طور برداش��ت شده که اگر کسی 
بخواه��د در جایی فعالیت کند، یا آغاز به کار نماید، حتماً باید یک آش��نا و 

| عکس‌ها: نیلوفر فیاض|
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معرف داشته باشد تا جذب شود؛ اما ما در بانک سامان تلاش کرده‌ایم بستر 
را به‌نوعی مهیا کنیم که افراد دارای پتانسیل خوب کاری، بتوانند توانایی‌های 
خود را مستقیماً عرصه کنند و ما بتوانیم از آن توانایی‌ها در حوزه‌های گسترده 

کاری بانک سامان استفاده کنیم.
معرفت درباره نتایج جانبی حضور بانک در نمایش��گاه کار ایران، می‌گوید: 
طبیعتاً حضور در نمایشگاه، نشان‌دهنده این است که بانک سامان چه گام‌هایی 
برای توسعه نیروی انسانی و برند کارفرمایی برداشته است و رویکرد مدیران 
ارش��د بانک برای جذب نیرو چیس��ت! ما به دنبال این هستیم که نیروهای 

کارآمد را بی‌واسطه جذب کنیم. 
مدیرعام��ل بانک س��امان در پایان با ابراز رضای��ت از حضور این بانک در 
نمایش��گاه کار ایران، در پاس��خ به اینکه چه درص��دی از نیروهای موردنیاز 
بانک در سال‌های آینده از طریق این‌گونه نمایشگاه جذب می‌شوند، تصریح 
می‌کند: این موضوع تابع ش��رایط مختلفی است و دادن درصد و عدد شاید 
راحت نباشد، ولی یکی از کانال‌های خیلی مؤثر در جذب نیرو می‌تواند همین 

نمایشگاه باشد.
 حال خوب کارکنان بانک سامان  

مصطفی مزینانی، معاون اداره تجربه کارکنان و ارتباطات داخلی بانک سامان 
که از سال 1391 در این بانک فعال است و بر روی »برند کارفرمایی« بانک 
س��امان کار می‌کند، می‌گوید:  بسیاری از مقاضیان کار در صنعت بانکداری، 
فکر می‌کنند فعالیت در بانک یک حرفه سخت است. اما ما در بانک سامان 
در کن��ار نظم و انضباط بانکی، انعطاف پذیری بالایی داریم و خودمان را در 

این زمینه سردمدار امور پرسنلی می‌دانیم. 
مزینانی با اشاره به پیاده‌سازی برند کارفرمایی در بانک سامان از سال 1400، 
می گوید: در حوزه منابع انسانی بانک سامان شعار»کار خوب، حال خوب« 
به عنوان یک ارزش پیاده سازی کردیم، به این معنا که کار خوب، حال خوب 
را می‌س��ازد و حال خوب هم منجر به کار خوب می شود. در فرهنگ بانک 
سامان، افراد دارای ارزش بالایی هستند. آنها صرفا کارکنان بانک نیستند بلکه 
می‌توانند مشتریان بانک، بازدیدکنندگان نمایشگاه و حتی یا یک مراجعه کننده 
به شعبه که برای‌کاری غیر بانکی باشند، همه آنها برای ما ارزشمند هستند و 

این ارزش‌گذاری به افراد مهم‌ترین وجه تمایز و ارزش بانک سامان است.
وی می‌افزاید: بانک س��امان محلی برای توس��عه و یادگیری است. افراد در 
بانک س��امان فرصت ناب یادگیری را به دس��ت می‌آورن��د، یاد می‌گیرند و 

پرورش می‌یابند.
معاون اداره تجربه کارکنان و ارتباطات داخلی بانک سامان با بیان اینکه تمامی 
مدیران بانک سامان از نیروهای خود بانک هستند، یعنی وارد بانک شده و از 
سطح کارشناسی کار خود را آغاز کرده و رشد کرده‌اند، می‌گوید: نرخ خروج 
نیروی انسانی در بانک سامان زیر 2 درصد است و شاخص وفاداری کارکنان 
در این بانک حدود 42 است که بین سازمان‌های ایرانی زبانزد است. همه اینها 
به این دلیل اس��ت که نقاط تماس نیروی انسانی از کارآموزان تا کارمندان و 
مدیران و حتی بازنشستگان را پیدا کرده و تلاش کرده‌ایم که در آن نقاط برای 
آنها حال خوب ایجاد کنیم. در مقابل روی نقاط درد هم دست گذاشته‌ایم و 
تجربه‌های منفی کارکنان را بررسی کرده‌ایم و سعی کرده‌ایم آن اتفاقات منفی 
دوباره در بانک سامان تکرار نشوند. به همین دلیل کارکنان بانک سامان نسبت 
به دیگران، شاد‌تر هستند و از کاری که دارند و سازمانی که در آن فعال هستند، 

احساس رضایت و غرور دارند. 
مزینانی با اشاره به استقبال خوبی که از غرفه بانک سامان در نمایشگاه کار 
ایران شده است، تأکید می‌کند: سعی کردیم در نمایشگاه، از حضور مدیران 
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بانک استفاده کنیم تا شفافیت بانک سامان را به‌وضوح نشان دهیم. همان‌طور 
که در طول نمایش��گاه شاهد بودیم مدیران بانک سامان به‌صورت مستقیم با 
بازدیدکنندگان ارتباط برقرار می‌کردند و این به بازدیدکنندگان و متقاضیان کار  
نشان داد که ما یک بانک متفاوت هستیم و نباید بانک سامان را به چشم یک 
بانک خشک نگاه کنند، بلکه سامان بانکی است که در آن انسان‌ها ارزشمند 
هستند و کسانی که وارد بانک می‌شوند می‌توانند موفق شوند.  وی با اشاره 
ب��ه پایین‌بودن نرخ خروج بانک س��امان، می‌گوید: به دلیل ماندگاری نیروی 
انس��انی در بانک س��امان، عملًا جذب نیروی انسانی جدید در بانک سخت 
است، بااین‌وجود ما در طول سال گذشته با 8 درصد افزایش نرخ جذب نیرو 
مواجه بودیم. بانک سامان یک بانک جوان است که به بلوغ رسیده و در حال 
توسعه است.  مزینانی در خصوص نظرات جویندگان کار در مواجه با غرفه 
بانک س��امان در نمایشگاه کار، می‌گوید: نکته جالبی که در نمایشگاه شاهد 
آن بودیم این است که بازدیدکنندگان تصور می‌کردند که ما صرفاً در حوزه 
بانک��داری جذب نیرو می‌کنیم و اینکه س��امان در حوزه آی‌تی، نیرو جذب 
می‌کند برایشان جذاب بود. این در حالی است که سامان به‌عنوان یک بانک 

پیشرو در زمینه بانکداری الکترونیک، توجه ویژه‌ای به حوزه آی‌تی دارد. 
 به امید استخدام در بانک سامان 

کیوس��ک الکترونیکی که در آن مراجعه‌کنندگان می‌توانس��تند به‌صورت 

مس��تقیم رزومه خود را برای بانک سامان ارس��ال کنند، یکی از راه‌هایی 
بود که متقاضیان کار در طول برگزاری نمایش��گاه کار ایران می‌توانس��تند 
از طریق آن با بانک س��امان ارتباط برقرار کنند. اما این تنها مس��یر ارسال 
رزومه برای مش��اغل موردنیاز بانک نبود. کارشناس��ان بانک س��امان، به 
مراجعه‌کنندگان راه ارتباط مس��تقیم و ارس��ال رزومه به بانک را آموزش 
می‌دانن��د. یکی از مراجعه‌کنندگان که در حال واردکردن ش��ماره خود در 
کیوس��ک الکترونیک برای ارس��ال رزومه بود، می‌گوید: »من کارش��ناس 
ش��بکه هس��تم و خیلی امیدوارم که بتوانم که در آی‌تی بانک مش��غول به 
کار ش��وم«. دخترخانمی که گرافیک خوانده می‌گوید: »مدتی است که در 
حوزه برندینگ کار می‌کنم، الان دیدم که بانک س��امان در حوزه تبلیغات 
نی��رو می‌خواهد و من هم رزومه‌ام را ارس��ال کردم«. مرد میان‌س��الی که 
با فرزندش به دیدار غرفه بانک س��امان آمده بود، درحالی‌که پس��رش را 
برای پر کردن رزومه تش��ویق می‌کرد، می‌گوی��د: »برای من به‌عنوان یک 
پدر که نگران آینده ش��غلی فرزندش است، حضور بانک سامان یک خبر 
خوب است، من سال‌ها است که مشتری این بانک هستم، پسرم مدیریت 

خوانده و دوست دارم که فرزندم در این بانک شاغل شود.«
لازم به یادآوری است که ششمین نمایشگاه کار ایران از 25 الی 27 بهمن ماه 

در سالن‌های نمایشگاهی مجموعه برج میلاد تهران برپا بود. 



55 بهمن 1402 / سال نوزدهم، شماره 200

اپلیکیش��ن موبایلت با کس��ب 4.9 امتیاز در مارکت‌های ایرانی، توانست 
برترین اپلیکیشن بانکی ایران شود.

به گزارش سامان رسانه، موبایل بانک سامان که با نام موبایلت هم‌اکنون 
در دس��ترس تمامی کاربران گوش��ی‌های هوشمند اس��ت، با ارائه طیف 
گس��ترده‌ای از خدمات بانکی توانسته رتبه برترین اپلیکیشن بانکی کشور 

را از آن خود کند. 
در ح��ال حاضر تمامی خدم��ات بانکی از جمله افتتاح انواع حس��اب، 
فعال‌س��ازی رم��ز دوم، دریاف��ت رم��ز اول، دریافت کارت‌ه��ای بانکی 
به‌صورت غیرحضوری، فعال‌س��ازی موبایل بانک بدون حضور در شعب 
و فعال‌س��ازی پیامک‌های تراکنش جزء مهم‌ترین خدماتی اس��ت که در 

اپلیکیشن موبایلت در دسترس کاربران است.

ع�الوه بر این، محیط کاربری ج��ذاب و پایدار بودن ارائه خدمات یکی 
دیگر از نکاتی اس��ت که باعث ش��ده موبایلت جایگاه برترین اپلیکیشن 

بانکی کشور را از آن خود کند.
لازم به ذکر اس��ت هم‌زمان با برگزاری جش��نواره زمستانی وین‌کارت و 
پرداخت 40 میلیارد ریال جایزه نقدی، امکان افتتاح حس��اب وین‌کارت 
و همچنین دعوت از دوس��تان برای کس��ب امتیاز بیشتر نیز در اپلیکیشن 

موبایلت فراهم شده است.
 iOS اپلیکیش��ن موبایلت هم اکنون در مارکت‌های مختلف اندرویدی و
 PWA در دسترس است و همچنین امکان بهره‌برداری از نسخه غیرنصبی
ب��دون تغیی��ر در محیط کاربری نیز ب��رای تمامی دارندگان گوش��ی‌های 

هوشمند در دسترس است.

موبایلت برترین موبایل بانک ایران شد

انتشار جدیدترین
 گزارش صنایع غذایی 

بانک سامان
بانک س��امان با هدف حمایت از فعالان عرص��ه صنایع غذایی، اقدام به 
انتش��ار جدیدترین گزارش تحولات و دستاوردهای صنایع غذایی ایران 

و جهان کرد.
به گزارش س��امان رسانه، بانک سامان که همواره ارائه خدمات نوین به 
مشتریان شرکتی خود را با اولویت بسیار بالا پیگیری می‌کند، در تازه‌ترین 
اقدام خود، گزارش��ی از تحولات جهانی بازارهای مرتبط با صنایع غذایی 

منتشر کرد.
در ای��ن گزارش که هم اکنون در بخش بانکداری ش��رکتی وب‌س��ایت 
بانک سامان در دسترس است، مهمترین تحولات مرتبط با بازارهای مواد 

غذایی و اقتصاد آن مورد بررسی قرار گرفته است.
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در همایشی که در تاریخ 26 دی ماه به همت سرپرستی ناحیه 9 و شعبه 
قزوین برگزار ش��د محصولات گروه مالی بانک س��امان به اعضای برتر 

اتحادیه صنف الکترونیک و سیستم های مخابراتی معرفی شد.
در این گردهمایی علاوه بر تیم سرپرس��تی ناحیه 9 و نمایندگان شعب 
این سرپرس��تی، نمایندگانی از ش��رکت های گروه مالی سامان از جمله 
س��پ و بیمه س��امان نیز حضور داش��تند. همچنین باید خاطر نشان کرد 
علاوه بر اعضای برتر اتحادیه صنف الکترونیک و سیستم های مخابراتی، 
میهمانان ویژه استانی نظیر سردار ابراهیمی، فرمانده نیروی انتظامی استان 
قزوی��ن، آقای عبدی��ان، رئیس اتاق بازرگانی قزوین، آقای حس��ن پور، 
رئیس س��ازمان تعزیرات، آقای داود محمدی، نماینده دو دوره مجلس و 
رئیس کمیس��یون اصل 90 و آقای رس��تمی، معاون سازمان صمت نیز از 

میهمانان ویژه این نشست بودند.
در آغاز این گردهمایی، محمد جهانگیری پاشاکی، رئیس شعبه قزوین، 
ضمن خوش��امدگویی به مهمانان و تشکر از مهمانان ویژه و اعضاء برتر 
اتحادیه الکترونیک، علت برگزاری همایش را برای حضار تشریح نمود 
و پس از ایش��ان، آقای آقاجانی، مدیر بیمه مهندسی بیمه سامان، با اشاره 
به س��ابقه فعالیت و همکاری با پلتفرم‌هایی نظیر دیجی‌کالا، اس��نپ و... 
آمادگی انعقاد قرارداد با فروشگاه‌های موبایل و ارائه خدمات بیمه‌ای  با 

حداقل تعرفه و کارمزد از سمت بیمه سامان را اعلام نمود.
در ادامه مراس��م، مهدی احمدی، سرپرست ناحیه 9 شعب بانک سامان، 
در دو نوبت با تشریح محصولات بانک ، نحوه بهره مندی از تسهیلات ، 
استفاده از خدمات بانکداری الکترونیک و ابزارهای آن و همچنین امکان 

گردهمایی مشترک گروه مالی بانک سامان و اعضای برتر 
اتحادیه صنف الکترونیک و سیستم‌های مخابراتی 
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افزایش س��طح انتقال وجه تا س��قف 5 میلیارد ریال ب��رای اعضای برتر 
اتحادیه الکترونیک که حس��اب های خود را نزد بانک متمرکز نمایند را 

برای حاضرین در همایش تببین نمود.
سپس، ابوالفضل ناصری، رئیس اتحادیه صنف الکترونیک و سیستم‌های 
مخابراتی  ضمن تقدیر و تشکر از بانک سامان به‌عنوان بانک خصوصی 
هم��راه اصن��اف، از اعضای اتحادیه درخواس��ت نمودن��د ضمن افتتاح 
حساب و دریافت دستگاه کارت‌خوان و تمرکز حساب نزد بانک سامان، 
از امتی��ازات و مزای��ای بانک به‌ویژه دریافت تس��هیلات صنفی بهره‌مند 

شوند. 
در ادامه آقای عبدیان، رئیس اتاق بازرگانی استان، رئیس اتاق بازرگانی 
قزوین ضمن تشکر از مدیران و مسئولین استان بابت حضور در جلسه، 

از همراهی بخش خصوصی و دولتی در چنین جلسه‌ای، ابراز خرسندی 
داش��ته و تأکید نمودند که جهت توس��عه اقتصادی اس��تان، می‌بایس��تی 
بانک‌ها در کنار اصناف قرار گرفته تا بتوان از تمامی ظرفیت‌های موجود 
اس��تفاده نمود و از بانک س��امان به‌عنوان نخستین بانک خصوصی بابت 

برگزاری چنین همایشی، تشکر ویژه داشتند.
پس از ایش��ان، رضا رهبر مهرپو، یکی از مدی��ران پرداخت الکترونیک 
سامان، امکانات و همچنین نرم‌افزارهای تولیدی شرکت پرداخت از قبیل 
سامانه 724، درگاه‌های اینترنتی و... را برای حضار تشریح نمودند و در 
پایان نیز جناب آقای هوش��مندی، معاون اتاق اصناف، ضمن تش��کر از 
بانک س��امان جهت برگزاری همایش، اعلام نمودند که سایر اصناف نیز 
می‌توانند با بانک سامان تعامل سازنده و همکاری اثربخشی داشته باشند.
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مراسم اهدای جوایز دومین رویداد جایزه بزرگ نقاشی معاصر ایران 
در محل خانه هنرمندان ایران برگزار شد.

به گزارش روابط‌عمومی شرکت بیمه سامان، در دومین رویداد جایزه 
بزرگ نقاش��ی معاصر ایران ک��ه ثبت‌نام آن از ۳۰ آذرماه تا ۱۷ دی‌ماه 
س��ال جاری ادامه داش��ت، ۱۰۸۹ هنرمند با بیش از ۲۸۰۰ اثر شرکت 
کردند که آثار آنها مورد بررس��ی داوران سرشناس��ی چون جمش��ید 

حقیقت‌شناس، رضوان صادق‌زاده و معصومه مظفری قرار گرفت.
درنهای��ت ۱۸۵ اثر از ۱۷۳ هنرمند ش��رکت‌کننده در »دومین رویداد 
جایزه بزرگ نقاش��ی معاصر ایران« برای نمایش در گالری‌های استاد 

ممیز، استاد میرمیران، پاییز و زمستان انتخاب شدند.
بر اس��اس این گزارش، داوران این رویداد، در دو مرحله داوری از 
۱۷۳ اثر راه‌یافته به نمایش��گاه نفرات برتر را انتخاب کردند که جایزه 
150 میلی��ون تومانی ای��ن رقابتها به پرویز معزز ب��ه عنوان نفر برتر، 

تعلق گرفت.
الهام ایثاری و س��ارا معتمد نیا نیز جایزه تقدیری 25 میلیون تومانی 

را از آن خود کردند.
در مراس��م اهدای جوایز »دومین رویداد جایزه بزرگ نقاشی معاصر 

ایران«، امیر راد، رئیس انجمن هنرمندان نقاش ایران، گزارشی از میزان 
مشارکت علاقه‌مندان در این رویداد را اعلام و از عوامل اجرایی این 

مسابقه قدردانی کرد.
حمیدرض��ا قنبری، مدی��ر بازاریابی و مطالعات بازار ش��رکت بیمه 
س��امان نیز با اعلام تداوم حمایت این ش��رکت بیمه‌ای از هنرمندان، 
از ادامه برگزاری مسابقه رویداد جایزه بزرگ نقاشی معاصر ایران در 

سال‌های آینده هم خبر داد.
دومین رویداد جایزه بزرگ نقاشی معاصر ایران توسط بیمه سامان و 

با همکاری انجمن هنرمندان نقاش ایران برگزار شد.
ایجاد بس��تری مناس��ب برای نمایش رویکردهای معاصر در نقاشی 
ایران، زمینه‌س��ازی رش��د و بالندگی هنرمندان ایران، رش��د فرهنگ 
بصری مخاطبان در س��طوح مختلف جامعه، انتخاب و معرفی سالانه 
هنرمن��دان نقاش معاصر ایران به جامعه مخاطبان، ارج‌گذاری فعالیت 
هنرمندان منتخب، ایجاد فضایی پویا در صحنه هنرهای تجسمی ایران 
با تمرکز بر رسانه نقاشی و نیز تشویق نهادهای گوناگون اقتصادی در 
حمایت از هنر و هنرمندان از جمله اهداف بیمه س��امان در برگزاری 

این رویداد بوده است.

همه ش��ما عزیزان در ش��عب بانک س��امان در جهت رضایت مشتریان 
تلاش کرده و موجبات خشنودی مشتریان را فراهم ‌می‌کنید تا آنها بتوانند 
با خیالی آس��وده و امن به امور بانکی خ��ود بپردازند. در این میان برخی 
از مش��تریان از همکارانی که حس��ن خلق و پیگیری مؤثری داشته‌اند، در 

بهمن‌م��اه به‌صورت کتبی تقدیر کرده‌اند. ما به‌رس��م س��پاس و قدردانی، 
اسامی این عزیزان را در نشریه سامان منتشر می‌کنیم.

با تشکر
مدیریت سرمایه انسانی بانک سامان

محل خدمتنام و نام خانوادگی

شعبه ایران زمینمریم عطری گسکری

سرپرستی ناحیه 12سیامک قادرزاده اسگوئی

رفتار حرفه ای

دومین رویداد جایزه 
بزرگ نقاشـی معاصر 

 ایران، نفرات برتر 
ــناخت خود را ش
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در تازه‌ترین گزارش س��الانه زیست‌بوم شرکت‌های دانش‌بنیان، عملکرد 
بانک س��امان حاک��ی از نگاه ویژه و پیش‌گامی ای��ن بانک در حمایت از 

شرکت‌های دانش‌بنیان است.
به گزارش سامان رسانه، چهارمین گزارش سالانه زیست‌بوم شرکت‌های 
دانش‌بنیان نش��ان می‌دهد بانک س��امان در طول سال 1401 با تخصیص 
2.03 درص��د از منابع خود به ش��رکت‌های دانش‌بنی��ان، نقش بزرگی در 

حمایت از این شرکت‌ها داشته است.
نکته مهم در این گزارش، عملکرد بانک سامان در پرداخت تسهیلات به 
تفکیک فناوری اس��ت. بر این اساس، 37.3 درصد از تسهیلات پرداخت 
ش��ده به ش��رکت‌های دانش‌بنیان اختصاص به صنایع دارویی داش��ته که 
نشان دهنده جایگاه ویژه این صنعت در سبد خدمات بانک سامان است. 
همچنین س��هم نرم‌افزار و فناوری اطلاعات از تسهیلات پرداخت شده به 
شرکت‌های دانش‌بنیان در سبد تسهیلاتی بانک سامان 34.4 درصد است. 
دس��ته‌های برق و الکترونیک، مواد ش��یمیایی، ماش��ین‌آلات و تجهیزات 
پیشرفته، فناوری زیستی، کشاورزی و صنایع غذایی و در نهایت تجهیزات 

پزشکی در رتبه‌های بعدی سبد تسهیلاتی بانک سامان قرار دارند.
در حوزه مربوط به صدور انواع ضمانت‌نامه برای شرکت‌های دانش‌بنیان، 
سهم بانک سامان از این شاخص 2.8 درصد از کل ضمانت‌نامه‌های صادر 
شده توسط این بانک است و سامان توانسته در جمع 10 بانک برتر کشور 

در حوزه صدور ضمانت‌نامه برای محصولات دانش‌بنیان قرار گیرد.
در مجموع بررسی رتبه بانک‌ها در ارائه خدمات تسهیلات و ضمانت‌نامه 
برای ش��رکت‌های دانش بنیان نش��ان می‌دهد که بانک سامان در میان 25 
بانک بررس��ی ش��ده در این گزارش توانسته رتبه پنجم را از آن خود کند 
که این نش��ان دهنده جایگاه ویژه ارائه خدمات به شرکت‌های دانش‌بنیان 

در نزد بانک سامان است.
بانک س��امان در حالی توانس��ته در ش��اخص‌های مختلف این گزارش 
رتبه‌های بالایی به جهت حمایت از ش��رکت‌های دانش‌بنیان کس��ب کند 
که این بانک به واس��طه خدمات متعدد خ��ود به صنایع مختلف، همواره 
به عنوان یک بانک پیش��رو در حوزه خدمات مالی، پرداخت تسهیلات و 

تامین مالی در میان صاحبان صنایع مشهور است.

سامانیوم )باشگاه مشتریان بانک سامان( با ارائه امکانی تازه در خصوص 
کارت س��امانیوم، امکان تبدیل امتیاز به وجه نق��د و خرید از درگاه‌های 

اینترنتی را فراهم کرد.
به گزارش س��امان رسانه، س��امانیوم )باشگاه مش��تریان بانک سامان( با 
ارائه خدمتی تازه بر روی کارت سامانیوم امکان تبدیل امتیازهای سامانی 

جمع‌آوری‌شده در این باشگاه به وجه نقد را فراهم کرد.
براین‌اس��اس، این کارت که ماهیتی مج��ازی دارد، برای اعضای نقره‌ای 
و طلایی س��امانیوم صادر می‌ش��ود و در اپلیکیش��ن موبایلت، قس��مت 

کارت‌های مشتری قابل‌مشاهده است.
با اس��تفاده از این کارت، اعضای نقره‌ای و طلایی سامانیوم این امکان را 
دارند که امتیازات خود را که از طریق تراکنش‌های بانکی کسب کرده‌اند، 

از طریق بسته‌های کارت سامانیوم به وجه نقد تبدیل و از این طریق اقدام 
به خرید از تمامی درگاه‌های اینترنتی کنند یا در نرم‌افزار موبایلت ش��ارژ 

تلفن همراه خریداری کرده و قبوض خود را پرداخت کنند.
لازم ب��ه ذکر اس��ت که ای��ن کارت در حال حاضر ی��ک کارت مجازی 
و ب��ا فرمت بن کارت اس��ت که دریافت ای��ن کارت به‌صورت خودکار 
و به‌مح��ض قرارگرفت��ن در رده نق��ره‌ای صورت می‌پذی��رد و نیازی به 
درخواس��ت و یا تقاضای مشتری ندارد. همچنین برای خرید از درگاه‌ها 
 CVV2 از طریق کارت سامانیوم، نیاز به تاریخ انقضا و کد اعتبارسنجی
اس��ت. برای دریافت این اطلاعات لازم اس��ت دکمه س��ه‌نقطه در کارت 
سامانیوم که در منوی کارت و سپرده موبایلت قابل‌مشاهده است را لمس 

کرده تا اطلاعات موردنیاز این کارت، نمایش داده شود.

تبدیل امتیاز به وجه نقد با کارت سامانیوم

 بانک سامان، پیش‌گام 
در حمایت از شرکت‌های دانش‌بنیان
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چش��م‌انداز صنع��ت پول نقد در س��ال 2024، فرش پ��ر نقش و نگار و 
پیچیده ای است که از ریسمان‌هایی همچون کاهش، دوام و تاب‌آوری و 
سازگاری بالقوه بافته شده است. آنچه که در زیر می‌آید، مواردی کلیدی 

است که بایستی به آن‌ها دقتّ نمود:
 افول و کاهش مداوم: 

 پذیرا ش��دن غیرنقدی: به نظر می‌رس��د که حرکت به سمت‌وس��وی 
پرداخ��ت غیرنقدی به دلیل راحتی و امنی��ت تراکنش‌های دیجیتال، ادامه 
یابد. کیف‌های پول موبایلی، پرداخت‌های غیرتماس��ی و انتقالات همتا به 
همتا، به‌ویژه در مناطق ش��هری و در میان نسل‌های جوان‌تر، از استفاده از 

پول نقد، گذر خواهند کرد.
 دس��تورات و مق��ررات: دولت‌ه��ا ممکن اس��ت با تحمی��ل و وضع 
مالیات‌ه��ای س��نگین، سیاس��ت‌هایی را در پی��ش گیرند که م��ردم را از 
پرداخت‌ه��ای نقدی منصرف و دلس��رد نمایند. این امر ممکن اس��ت به 

تسریع در کاهش پول نقد منجر شود.
 انعطاف و سازگاری پیش‌بینی نشده و غیرمنتظره: 

 جمعیت‌ه��ای فاقد بانک: بخش عم��ده‌ای از جمعیت جهان همچنان 
فاقد حس��اب بانکی یا دسترس��ی به اینترنت مطمئن هستند. این جمعیت 
آماری، وابس��تگی خود به پول نقد را به‌عنوان اولین و ابتدایی‌ترین وسیله 

پرداخت، ادامه خواهند داد.
 اختال�لات اضط��راری و زیربنای��ی: پ��ول نق��د به‌عنوان گزینش��ی 
قابل‌برگش��ت، بس��یار مهم و حیاتی در موارد اضطراری و یا مواردی که 
زیربنای دیجیتال دچار وقفه و مش��کل می‌ش��ود، باقی خواهد ماند. قطع 
برق، حملات سایبری و بلایای طبیعی، می‌توانند اهمیت ادامه استفاده از 

ارز فیزیکی را پررنگ و برجسته نمایند.
 اولویت‌های فرهنگی: در برخی فرهنگ‌ها، پول نقد، ارزشی قدرتمند 
و س��مبولیک دارد. ای��ن اولویت‌ها ممکن اس��ت در مقاب��ل رویکرد به 
تراکنش‌ه��ای غیرنقدی مقاومت کنند و جریان کاهش پول نقد در برخی 

جوامع را دچار وقفه سازند.
 سازگاری بالقوه: 

 نوآوری در پول نقد: صنعت پول نقد، بیکار ننشس��ته و دس��ت روی 

دست نگذاشته اس��ت. بانک‌های مرکزی و ضراب‌خانه‌ها به جست‌وجو 
و اکتش��اف نوآوری‌هایی نظیر اسکناس‌های بانکی پلیمری، خصیصه‌های 
پیش��رفته امنیتی، و فناوری‌های ضد جعل پول، برای امن کردن بیش��تر و 

دوام پول نقد، مشغول هستند.
 شبکه‌های وجوه در گردش و نقدکردن اموال و دارایی‌ها: شبکه‌های 
گس��ترده خودپردازها و نقاط برداش��ت و سپرده‌گذاری، دسترسی به پول 

نقد در مناطق دوردست و جوامع فاقد بانک را فراهم می‌نمایند.
همگامی و همراهی با فین‌تک: مش��ارکت فی‌مابی��ن خدمات مبتنی بر 
پول نقد و ش��رکت‌های فین‌تک، می‌تواند امکانات جدیدی نظیر خدمات 
مرب��وط ب��ه تبدیل پول نقد به ارز دیجیتال و ی��ا کیف‌های پول دیجیتالی 
مبتن��ی بر پول نقد را عرض��ه کند و خطوط مابین دو دنیای یاد ش��ده را 

کم‌رنگ نماید.
روی‌هم‌رفت��ه می‌ت��وان گفت که آینده صنعت پول نقد در س��ال 2024، 
همچنان نامطمئن و مبهم باقی خواهد ماند. در حالی که به نظر می رس��د 
کاهش اس��تفاده از پول نقد ادامه یابد، اثرات و گام‌های این حرکت بسته 
به عوامل��ی مانند تفاوت‌های منطقه‌ای، قوانین و مقررات و اولویـت‌های 
فرهنگی، متغیر خواهد بود. همچنین مهم است به یاد داشته باشیم که پول 
نق��د، علیرغم چالش‌هایی که با آن مواجه اس��ت، ارتباط خود را با بخش 
قابل توجهی از جوامع برای آینده‌ای قابل پیش‌بینی، حفظ خواهد نمود.

 برخی ملاحظات دیگر: 
 تأثیر تورم جهانی بر ارزش و درک پول نقد.

 معرف��ی و ارائه بالق��وه ارزهای دیجیتال با پش��توانه بانک‌های مرکزی 
)CBDC ی��ا ارزهای دیجیت��ال بانک مرکزی( و تأثیر آن بر اس��تفاده از 

پول نقد.
 تقاضای روزافزون برای گنجاندن پول نقد در موضوعات مالی و فصل 

مشترک آن با ارز دیجیتال.
ب��ا به خاطر س��پردن ای��ن عوامل در ذه��ن، می‌توان ب��ه درک بهتری از 
چش��م‌انداز در حال تحول صنعت پول نقد در سال 2024 دست یافت و 

مسیر سال‌های پیش رو را پیش‌بینی نمود.
Finextra.com :منبع

سال 2024 برای صنعت پول نقد چه مفهومی دارد؟
| ترجمه و تنظیم: شرکت توسعه خدمات الکترونیکی آدونیس |
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جهان امروز وارد دوره گذار عظیمی ش��ده که در آن توس��عه چشمگیر 
فناوری‌ه��ای جدی��د، اقتصادهای جه��ان را متحول کرده و پیش��رفت‌ها 
در ح��وزه اتص��الات و ارتباطات، بیوتکنولوژی، محاس��بات کوانتومی و 
ب��زرگ مقیاس، هوش مصنوع��ی، متاورس، رباتیک صنعتی پیش��رفته و 
اقتصاد نوظهور فضایی، نویدبخش رخدادهای خارق‌العاده برای توس��عه 
وضعیت به��ره‌وری اقتصادی و اهداف پایداری از طریق اقتصاد دیجیتال 
بوده اس��ت. به‌عن��وان مثال، ظرفی��ت ۲۰ درصد کاهش انتش��ار گازهای 
گلخانه‌ای در بخش‌هایی که به‌س��ختی امکان کاهش دارند تا سال ۲۰۵۰ 
از طری��ق فناوری‌ه��ای دیجیت��ال و اقتصاد چرخش��ی ممکن می‌ش��ود. 
بدین‌ترتی��ب، ب��ا توجه به اهمیت گ��ذار به اقتصاد دیجیت��ال در جهان و 
اهمیت سیاست‌گذاری‌های گس��ترده در این زمینه، مجمع جهانی اقتصاد 
در س��ال ۲۰۲۳ »چارچوب‌گذار به اقتصاد دیجیتال: برنامه اقدامات برای 
همکاری بخش دولتی ـ خصوصی« را با رویکرد تنوع‌بخش��ی به اقدامات 
و همکاری‌های بخش خصوصی و دولتی کشورهای جهان ترسیم و ارائه 
کرده تا به‌عنوان راهنمای عمل سیاست‌گذاران مدنظر قرار بگیرد. با توجه 
ب��ه این چارچوب و برای تس��ریع موفقیت‌آمیزگ��ذار دیجیتال و هدایت 
کش��ورها از طریق همکاری بخش عموم��ی )دولتی( و خصوصی، چهار 

مرحله زیر باید در اولویت کشورها قرار گیرد و پیاده‌سازی شود:
۱. یک اس��تراتژی جامع ملی اقتصاد دیجیتال )ی��ا همتراز آن( با اهداف 
مش��ترک برای جامعه که دقیق و در عین حال، انگیزه‌بخش و بلندپروازانه 

تدوین یابد.
۲. یک گروه متعهد به اقتصاد دیجیتال مشتمل بر رهبران بخش خصوصی 
و بخ��ش دولتی تا گذار به اقتصاد دیجیتال در تمام بخش‌ها را به واقعیت 

بدل کنند.
۳. انجام تجزیه و تحلیل ش��کاف س��رمایه‌گذاری شامل استراتژی تامین 

مالی بلندمدت در جهت مشارکت بخش‌های دولتی و خصوصی.
۴. انجام نقش��ه‌برداری ش��کاف مهارت‌های دیجیتال، همراه با استراتژی 
بلندم��دت برای ارتقاء و بهبود مهارت‌ها، یادگیری و کس��ب مهارت‌های 

برای آینده اشتغال کشور.
بنا بر چارچوب گذار به اقتصاد دیجیتال مطرح‌شده توسط مجمع جهانی 
اقتصاد، شش رکن کلیدی برای اقدامات و همکاری‌های بخش خصوصی 
و دولتی حیاتی هس��تند که ب��ا تاکید بر درس‌هایی ب��رای ایران در ادامه 

هریک بیان و تشریح شده‌اند:
۱. تحول دیجیتال و پایدار در صنایع؛ الف( ترغیب به گفت‌وگوسازی 
متقابل بخش‌ه��ای دولتی و خصوصی ناظر بر ایجاد ارزش برای طراحی 
چارچوب‌های جدید در حوزه س��رمایه‌گذاری پایدار در زیرساخت‌های 
اتصال و خدمات، ب( شناس��ایی پیش��ران‌های رش��د از طریق مدل‌های 
هم��کاری دیجیت��ال ک��ه امکان تح��ول صنای��ع را فراه��م می‌کند و ج( 
تس��ریع‌گذار به اقتصاد دیجیتال و س��بز به‌منظور ترویج پایداری، اقتصاد 

چرخشی، عدالت و انصاف در تحول دیجیتال صنعت.
۲. توسعه استراتژیک فناوری‌های جدید: الف( فراهم کردن مشوق‌های 
اقتصادی مقتضی برای شرکت‌های فعال در حوزه تحقیق و توسعه بنیادین 
ناظ��ر بر پایداری و ن��وآوری در فناوری‌ها، ب( کاربردی کردن تحقیق و 
توس��عه برای تحقق هدف ارتقای وضعیت همکاری بخش خصوصی و 
دولتی، ج( افزایش س��طح اعتماد و ایج��اد انعطاف‌پذیری برای ذی‌نفعان 
گوناگ��ون )چارچوب‌ها و فرهن��گ حکمرانی مبتنی ب��ر فناوری چابک 

توسعه یابد(.
۳. پذیرش جهانی خدمات دیجیتال: الف( توس��عه راهبردهای دیجیتال 
کل‌نگ��ر در همکاری می��ان ش��رکاء و ذینفعان گوناگ��ون در بخش‌های 
گوناگ��ون صنعت، ب( اتخ��اذ اقداماتی برای رفع ش��کاف در مصرف و 
ق��درت هزینه کرد در مناطق محروم، ج( پش��تیبانی از بکارگیری ترکیبی 
از فناوری‌ه��ای موجود و نوظهور برای ارائه امکانات زیرس��اختی انواع 
اتصالات )ثابت و سیار( و شبکه‌سازی‌های کم‌هزینه میان ذی‌نفعان دولتی 

و خصوصی.
۴. مهارت‌های دیجیتال و سرمایه انسانی: الف( توسعه سیستم آموزش 
مل��ی کل‌نگر و جامع برای اطمینان از اکتس��اب س��واد دیجیتالی و مالی 
فراگیر برای آینده اش��تغال در هر کش��ور. ب( تش��ویق بخش خصوصی 
برای حمایت از دولت‌ها در طی کردن مس��یر ارتقای مهارت‌ها و کس��ب 
مهارت‌ه��ای جدید توس��ط نیروی انس��انی موجود، ج( تش��ویق کاربرد 
روش‌های آموزش��ی نوآورانه و مشترک در بخش خصوصی و دولتی در 
راستای توسعه شایستگی‌های کلیدی موردنیاز برای آینده اشتغال به‌منظور 

تحقق تحول دیجیتال.
۵. اعتماد، امنیت و حفاظت: الف( اتخاذ یک رویکرد مبتنی بر همکاری 
بین بخش خصوصی و دولتی در س��طح اکوسیس��تم اقتص��اد دیجیتال و 
تقوی��ت انعطاف‌پذیری س��ایبری، از بین بردن جرایم س��ایبری و کاهش 
آس��یب‌های آنلای��ن، ب( بررس��ی و ارزیابی اث��رات جانبی ناخواس��ته 
بکارگی��ری فناوری‌ه��ا و پلتفرم‌ه��ای دیجیت��ال در ش��کل‌گیری محیط 
اطلاعاتی، ج( ایجاد اکوسیس��تم‌های مش��ترک بخش خصوصی و دولتی 
برای نظارت بر قابلیت اعتماد داده‌ها و تس��ریع در پذیرش ابزارهایی که 

بدون افشای داده‌های خام و اصلی بینش ایجاد کنند.
۶. تجارت و همکاری‌های فرامرزی: الف( توسعه قراردادهای تجارت 
دیجیتال در س��طح بین‌المل��ل برای بهره‌مندی کس��ب‌وکارهای محلی از 
مزیت‌های تج��ارت بین‌الملل و ارتقای قراردادهای نس��ل جدید اقتصاد 
)اقتص��اد دیجیت��ال(، ب( پذی��رش فناوری‌های تج��اری و مالی انقلاب 
صنعتی چهارم به‌منظور تس��هیل تاب‌آوری در تجارت جهانی و مشارکت 
در زنجیره ارزش جهانی، ج( شناس��ایی و آمادگی پاس��خگویی به مسائل 
برون‌مرزی ایجادش��ده در تجارت دیجیتال از طریق همکاری‌های بخش 

خصوصی و دولتی کشورهای گوناگون.

| فائزه هدایت نظری| 
عضو هیات علمی موسسه پژوهش‌های بازرگانی

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

محمدرضا پیشگاه هادیان888991350-88991345تهران، خیابان کارگر شمالی، بالاتر از خیابان دکتر فاطمی، پلاک 8331615خیابان کارگر شمالی33

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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 بابائی---تهران، 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

قم، بلوار امین، نبش کوچه 900141قم83
025-32940602
025-32933113025-32916616---

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

36279180-071شیراز، خیابان قصردشت، سه‌راه خلد برین، پلاک 910375قصردشت86
071-36279226

عبدالکریم ستوده071-36279216

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 دوم8643امیر محمدهاشمیدفتر بانکداری اختصاصی قم

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

سرپرستی‌ها
شماره تلفن نشانینام  سرپرستعنوان سرپرستيردیف

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

26859206-26859115-26859118

متین اقبال زادهسرپرستیناحیه22

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

میدان نیوت - کد پستی: 1648887311

77912154-77910119 -77915009

77917131بهاره علیاریسرپرستی ناحیه 44

77910112حسین یوسفی پورسرپرستی  ناحیه 55

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

88616485-88629067-88042314

88062883-88033143مریم طرفی نژادسرپرستی ناحیه 77

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

44739111-44768789

44768747-44737980مهدی احمدیسرپرستی ناحیه 99

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

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

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

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

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

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

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

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

دفاتر بانکداری شرکتی بانک سامان
نام رییسنمابرتلفن نشانینام دفتر

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

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

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

آقای عرب اسدی-----








