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تهران، خیابان شریعتی، بالاتر از سیدخندان،نبش کوچه اتوبانک، برج سامان

نمابر:021-26723109	 				   www.samanexchange.com	تلفن: 021-26300000	                                        

گروه مالی سامان

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

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

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

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

راهکارهای مالی هوشمند سامان
تهران، خیابان شریعتی، بالاتر از سیدخندان، نبش کوچه اتوبانک، پلاک ۱۰۰۵، برج سامان، طبقه ۱۰
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بیمه سامان 
تهران، خیابان سیدجمال‌الدین اسدآبادی، پلاک 433
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كارگزاری بانك سامان 
تهران، بلوار آفریقا، خیابان ناهید غربی، پلاک31 
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اعتبارسنجی حافظ سامان ایرانیان 
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ماهنامه آموزشی خبری بانك سامان
فرهنگی  اجتماعی- اقتصادی-
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صاحب‌امتیاز: بانك سامان
مدیر مسئول: فرشته ضرابیه

سردبیر: ناصر بزرگمهر
مدیر فنی و هنری‌: مهدی نجفی

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

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

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

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

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

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

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

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

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

 مجله در ویرایش و تلخیص مقالات آزاد است.

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

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

 نشانی اداره مرکزی و مدیریت روابط عمومی

 و صدای مشتریان بانک سامان: 

تهران، خیابان شریعتی، نبش کوچه اتوبانک، برج سامان

 www.sb24.ir :تلفن:22330000-021     داخلی:3843    سایت
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نگاه مثبت مدیریتی به عالم

در افسانه ای هندی آمده است که مردی هر روز دو کوزه بزرگ آب به 
دو انتهای چوبی می بست و چوب را روی شانه اش می گذاشت و برای 

خانه اش آب می برد.
 یک��ی از ک��وزه ها کهنه تر بود و ترک های کوچکی داش��ت، هربار که 
مرد مس��یر خانه اش را می پیمود، نصف آب کوزه درسمت راست مسیر 

می ریخت.
مرد دو سال تمام همین کار را می کرد.

کوزه س��الم و نو مغرور بود که وظیفه ای را که به خاطر انجام آن خلق 
ش��ده به طورکامل انجام می دهد، اما کوزه کهنه و ترک خورده ش��رمنده 

بود که فقط می تواند نصف وظیفه اش را انجام دهد.
هرچند خودش می دانست که آن ترک ها حاصل سال ها کار است.

کوزه پیر آنقدر شرمنده بود که یک روز وقتی مرد آماده  می شد تا از چاه آب 
بکشد تصمیم گرفت با او حرف بزند: " از تو معذرت می خواهم، تمام مدتی 
که از من استفاده کرده ای، فقط از نصف حجم من سود برده ای، ومن فقط 

نصف تشنگی کسانی را که در خانه ات منتظرند فرو نشانده ام. "
مرد خندید و گفت: اینجور نیس��ت، تو کوزه خوب و با معرفتی هستی، 

وقتی برمی گردیم با دقت به مسیر نگاه کن.
موقع برگش��تن کوزه متوجه شد که در یک سمت جاده،سمت خودش، 

سمت راست، گل ها و گیاهان زیبایی روییده اند.
م��رد گفت: می بینی که طبیعت در س��مت تو چقدر زیباتر اس��ت؟ من 
همیش��ه می دانس��تم که تو ترک داری و تصمیم گرفت��م از این موضوع 

استفاده کنم.

این طرف جاده بذر سبزیجات و گل پخش کردم و تو هم همیشه و هر 
روز به آنها آب می دادی.

 به لطف و محبت تو، من هر روز به خانه ام گل برده ام و به بچه هایم 
کلم و کاهو داده ام. اگر تو ترک نداش��تی چطور می توانس��تی این کار را 
بکنی؟ تو پیر ش��ده ای و ترک برداشته ای، اما همین ترک ها پر از تجربه 

است و از لای همان ها، گل و سبزه می روید.
این کوزه چو من عاشق زاری بوده ست

در بند سر زلف نگاری بوده ست
این دسته که بر گردن او می بینی

دستی ست که بر گردن یاری بوده ست
من با توجه به جهان فکری خیام که همیش��ه به ترکیب طبیعت و انسان 
توجه ویژه داش��ته و به نوعی کوزه را با انس��ان مقایس��ه و شباهت های 
ناگزیر بین تنه کوزه و انسان می دیده، این قصه هندی را با خیام پنداری 
خویش گره زدم تا از ش��یرینی کوزه پیر ت��رک خورده در فرهنگ ایرانی 

هم بگویم.
 »از کوزه همان برون تراود که در اوست«

ای��ن مصرع از رباع��ی خیام تبدیل به ض��رب المثلی ش��یرین ، عمیق، 
تاثیرگذار ش��ده است که به تنهایی همیش��ه در مورد اعمال انسان ها، در 

فرهنگ ایرانی بیان می شود.
نگاه انس��انی که در این ش��عر یا ضرب المثل موج م��ی زند، پیام والای 
مدیریت��ی اس��ت که اگ��ر کمی به آن بیش��تر توجه کنیم، ن��گاه مان را به 
اطرافیان تغییر می دهد و هر مدیری را پیام می دهد که با دقت بیش��تری 

ناصر بزرگمهر
nbozorgmehr@yahoo.com

به نام او که هرچه بخواهد همان می‌شود
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ب��ه اطرافیانش توجه کند و اجازه ندهد که خدای نکرده، محیط کار، مثل 
محیط زندگی ش��خصی، حفاظت شده و سخن نابجا در محیط کار رشد 

و نمو نکند. 
آن کس که بدم گفت، بدی سیرت اوست
وان کس که مرا گفت نکو، خود نیکوست

حال متکلم از کلامش پیداست
از کوزه همان برون تراود که در اوست

)آن کس که بدم گفت، بدی س��یرت اوس��ت( وقتی می شنویم که کسی 
در مورد من و ش��ما بد می گوید، نباید س��ریع ناراحت ش��ویم،چون بد 
گفتن از س��یرت و تربیت و فرهنگ گوینده اس��ت، و به احتمال زیاد او 
از نادانی خود خش��مگین است و بخش��ی از درون خود را با بدگویی از 

دیگری بروز می دهد. 
)وان ک��س ک��ه مرا گفت نک��و، خود نیکوس��ت( و در برابر آن کس که 
بدگوی��ی را پیش��ه کرده اس��ت، آدم های��ی هم پیدا می ش��وند که چون 
خودش��ان بسیارخوب و انسان و بزرگ و با معرفت هستند، من و شما را 

هم خوب و نیکو می بینند و از ما و دیگری تعریف می کنند.
)حال متکلم از کلامش پیداس��ت( هر حرفی که هرانس��انی به زبان می 
آورد به اندازه دانش و فهم و س��یرت اوست، شما از یک انسان مست و 
الکلی نباید انتظار حرف درس��ت داش��ته باشید. هر انسانی بر أساس سن 
و س��ال و تجربه و دانش خودش، حرف می زند و ما به راحتی از نحوه 
صحبت و انتخاب واژه و چگونگی بیان افراد، می توانیم بفهمیم که با چه 

کسی و در چه سطحی روبرو هستیم.

)از کوزه همان برون تراود که در اوست( و مصرعی که تبدیل به ضرب 
المثل شده است، شاه بیت رباعی خیام دوست داشتنی است که به سادگی 
می گوید از کوزه عس��ل، عسل خارج می شود و از کوزه آب، آب گوارا 
می نوش��ی و از درون زباله، جز بوی بد و کثافت و اندوه و نادانی، چیز 

دیگری نباید انتظار داشته باشی.
از هر انسانی همان چیزی بیرون می‌آید که در درونش کاشته شده و وجود 
دارد، گفتارنی��ک ، رفتارنیک و پندارنی��ک را از مردم نیک صفت باید انتظار 

داشت.
در دنیای امروز و با پیش��رفت تکنولوژی رسانه ای و ترویج دنیای مجازی 
و سوادس��طحی و نخواندن و ندیدن و تجربه نکردن به هر ریس��مان سیاه و 
سفیدی آویزان می شویم، سخنان تلخ و گاهی بی ربط، شایعه و ترویج آن، 
اتهام زدن و دروغ بافتن، س��اده و قابل دسترس��ی برای هر کسی می شود که 

نتیجه آن، تزلزل در اراده آدم ها در روابط انسانی و اجتماعی می گردد.
وظیفه مدیریت ها، خفه کردن سخنان بی پایه و اساس در نطفه است.

وظیف��ه کارکنان، توجه نکردن به ش��ایعات بی اس��اس و دامن نزدن به 
هرسخن سست و بی پایه است.

محیط های کار، خانه ماس��ت، خانه اول و دوم نداریم، خانه، خانه است 
و باید حرمت و حریم آن را از آلودگی ها بزداییم و عاش��قانه دوس��تش 

داشته باشیم.
پادزهر چنین اتفاقی برای انسان خردمند، سکوت و آرامش درونی است، 
حفظ خرد ش��خصی است، تلاش بیشتر و کار بهتر و آگاهانه تر است. به 

قول شاعری دیگر: ) آن که می دارد مرا، کارمن است.(
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| رضا رحمانی|
| رئیس اداره روابط‌عمومی|

 بس��یاری از ما تجربه‌ای مش��ترک داریم. در کودک��ی، چیزهای کوچک 
می‌توانس��تند ما را سرش��ار از ذوق و هیجان کنند؛ یک بستنی ساده، یک 
اس��باب‌بازی کوچک، یک عص��ر بارانی یا حتی ص��دای خاصی. اما در 
بزرگسالی، با وجود امکانات بیشتر، امنیت بالاتر و انتخاب‌های گسترده‌تر، 
کمت��ر »ذوق می‌کنیم«. لذت‌ها س��طحی‌تر می‌ش��وند و نوعی حس پنهانِ 

حسرت نسبت به شادی‌های گذشته شکل می‌گیرد.
این پدیده نه صرفاً نوس��تالژی اس��ت و نه ضعف شخصیتی؛ بلکه ریشه 

در ساختار روان انسان و حتی منطق اقتصادی رفتار مصرف‌کننده دارد.
 مسئله از کجاست؟ نگاه اقتصادی به لذت 

 Marginal( در اقتص��اد خرد، مفهومی کلیدی به نام مطلوبی��ت نهایی

Utility( وجود دارد. این مفهوم توضیح می‌دهد که:
هرچه مصرف یک کالا یا تجربه بیشتر شود، لذت حاصل از واحد بعدی 
آن کاهش می‌یابد. اولین تجربه، بیشترین لذت را دارد؛ تجربه‌های بعدی، 
کمتر و کمتر. کودکی، از این منظر، دوره‌ای اس��ت که بسیاری از تجربه‌ها 
برای اولین‌بار رخ می‌دهند. مغز هنوز اش��باع نشده و مطلوبیت نهاییِ هر 
تجربه بسیار بالاست. در مقابل، بزرگسالی دوره تکرار، پیش‌بینی‌پذیری و 
اش��باع است. ما پیشاپیش می‌دانیم چه چیزی چه حسی خواهد داشت؛ و 

همین دانستن، از شدت لذت می‌کاهد.
 اما مسئله فقط اقتصادی نیست؛ روان‌شناسی چه می‌گوید؟ 

از منظر روان‌شناس��ی، چند عامل کلیدی باعث افت ذوق در بزرگس��الی 
می‌شود:

 )Hedonic Adaptation(  1 - سازگاری لذت‌جویانه 
مغز انس��ان به‌س��رعت به ش��رایط خوب ع��ادت می‌کند. آنچ��ه دیروز 
لذت‌بخش بود، امروز عادی می‌ش��ود. این س��ازوکار ب��رای بقا ضروری 

است، اما برای »شاد زیستن« چالش‌برانگیز است.
 2 - ذهن آینده‌نگر و اضطراب‌محور 

کودک در »اکنون« زندگی می‌کند. بزرگس��ال دائماً درگیر آینده، پیامدها، 
مقایسه‌ها و محاسبه‌ها است. ذوق، نیازمند حضور ذهن است؛ و اضطراب، 

چرا ذوقِ زندگی در کودکی عمیق‌تر است و چگونه می‌توان 
بخشی از آن را در بزرگسالی بازسازی کرد؟
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قاتل حضور ذهن.
 3 - شرطی شدن لذت به بهره‌وری 

در بزرگس��الی، ناخودآگاه یاد می‌گیریم فقط وقتی لذت ببریم که »مفید« 
باش��د، »توجیه اقتصادی« داش��ته باش��د یا »به هدفی خدمت کند«. لذتِ 

بی‌دلیل، تدریجاً سرکوب می‌شود.
 آیا بازگشت ذوقِ کودکی ممکن است؟ 

بازگشت کامل، نه؛ اما بازسازی بخشی از کیفیت آن، کاملًا ممکن و قابل 
تمرین است، اگر بدانیم چگونه.

در ادامه، چند راهکار کاربردی و به‌روز ارائه می‌شود:
 1 - مدیریت آگاهانه مطلوبیت نهایی 

اگر لذت با مصرف زیاد کاهش می‌یابد، پس راه‌حل چیست؟
کم‌مصرف کردنِ آگاهانه لذت‌ها.

 موسیقی موردعلاقه را دائماً پخش نکنید؛
 غذاهای خاص را به عادت روزانه تبدیل نکنید؛

 تجربه‌های لذت‌بخش را »مناسکی« کنید، نه روتین.
کودک، به طور طبیعی این کار را می‌کند؛ بزرگسال باید آگاهانه تمرین کند.

 2 - بازگشت به تجربه‌های "کم‌تحریک اما عمیق" 
بخش��ی از مشکل امروز، بیش‌تحریکی عصبی است مثل تاثیر شبکه‌های 

اجتماعی، اخبار، نوتیفیکیشن‌ها، مقایسه‌ها و ...
ذوق عمیق، در سکوت‌های کوتاه اتفاق می‌افتد:

 پیاده‌روی بدون هدف؛
 گوش‌دادن فعال به موسیقی )نه پس‌زمینه(؛

 تمرکز کامل روی یک فعالیت ساده.
این‌ها مطلوبیت نهایی بالایی دارند چون »نادر« شده‌اند.

 )Beginner’s Mind(  3 - فعال‌سازی ذهن مبتدی 
یکی از دلایل ذوق کودکی، مواجهه با جهان بدون پیش‌فرض است.

در بزرگسالی می‌توان این حالت را بازسازی کرد:
 یادگیری مهارت‌های کاملًا جدید )نه ارتقای مهارت‌های قدیمی(؛

 تغییر مسیرهای تکراری؛
 تجربه هنر، موسیقی یا ورزش در سطح غیرحرفه‌ای و بدون قضاوت.

ذوق، محصول »بی‌کفایتی امن« است.
 4 - جداکردن لذت از دستاورد 

اگر لذت فقط زمانی مجاز باش��د که »نتیجه‌ای« داش��ته باش��د، به‌تدریج 
خاموش می‌شود.
تمرین آگاهانه:

 انجام کارهایی که هیچ خروجی قابل ارائه‌ای ندارند؛
 خلق بدون انتشار؛

 لذت بدون اشتراک‌گذاری.
ک��ودک برای دیده‌ش��دن ذوق نمی‌کند؛ برای تجربه ای��ن کار را می‌کند.

کاهش ذوق در بزرگس��الی، نه نشانه افسردگی است و نه شکست؛ بلکه 
پیامد طبیعی اشباع تجربه، سازگاری روانی و منطق مطلوبیت نهایی است.
ام��ا با کمیاب‌س��ازی لذت‌ها، بازگش��ت ب��ه تجربه‌های س��اده، کاهش 
محرک‌ه��ای اضاف��ی و تمرین حضور ذهن، می‌توان بخش��ی از آن ذوقِ 
باکیفیت، عمیق و آرام را دوباره به زندگی بازگرداند؛ نه به شکل کودکانه، 

بلکه به شکلی بالغانه، آگاهانه و پایدار.
 منابع: 

این مقاله بر اس��اس مفاهیم اقتصاد خرد، اقتصاد رفتاری و پژوهش‌های 
معتبر روان‌شناسی و علوم اعصاب جمع‌آوری و تدوین شده است.
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فناوری بخش مهمی از دنیای امروز ما اس��ت و بهره‌گیری حداکثری از 
ابزارهای فناوری کار مهمی اس��ت. از ارتباطات و مدیریت زمان گرفته تا 
تولید و مراقبت‌های بهداشتی، ابزارهای فناوری تأثیر زیادی بر زندگی ما 
دارند و برای دانش‌آموزان این همان چیزی است که به آنها اجازه می‌دهد 

فارغ از موقعیت مکانی خود، در مدرسه به موفقیت برسند.
البته همیشه یک بده‌بستان وجود دارد و گاهی اوقات احساس می‌شود که 
فناوری ما زندگی ما را در دس��ت گرفته است. بیایید نگاهی به جنبه‌های 
خ��وب، بد و زش��ت فناوری ام��روز بیندازیم و اینک��ه چگونه می‌توانیم 

مطمئن ش��ویم که بدون افتادن در دام‌های رایج، بیش��ترین بهره را از این 
ابزارها می‌بریم.

ش��کی نیس��ت که ما بیش از هر زمان دیگری با هم در ارتباط هستیم، به 
این معنی که بیش��تر خانواده، دوس��تان، همکاران و عزیزان ما فقط با یک 
پیامک، تماس، ایمیل یا چت تصویری با ما فاصله دارند. لحظه‌ای درنگ 

کنید و قدر این را بدانید!
ه��ر چقدر هم ک��ه دور بودن از هم به هر دلیلی، دش��وار باش��د، هنوز 
می‌توانیم با کس��انی که بیشترین اهمیت را دارند، به‌صورت زنده صحبت 
کنیم. این همچنین به این معنی اس��ت که لازم نیست بسیاری از کارهای 
روزم��ره خود را کنار بگذاریم، مهم نیس��ت که در جه��ان چه می‌گذرد. 
فن��اوری ب��ه ما این امکان را می‌دهد که به کار، ارتباط، رفتن به مدرس��ه، 
خرید، رفتن به پزش��ک یا جلس��ات درمانی، بازی‌کردن و آگاه ماندن از 
رویدادهای جاری ادامه دهیم و به ما این امکان را می‌دهد که این کارها را 
با سهولت بیشتری انجام دهیم: به‌عنوان‌مثال، مجموعه محصولات گوگل 
می‌تواند به ش��ما کمک کند تا همه چیز را فقط از یک پلتفرم بنویس��ید، 
قالب‌بندی کنید، ارائه دهید، محاس��به کنید، همکاری کنید، یادآوری کنید 

چه خبر از فناوری؟

خوب، بد، زشت فناوری را با هم بررسی می‌کنیم!

| علی جوانمردی|
| مؤسس گروه فنی مهندسی ایتوک|
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و به اشتراک بگذارید.
منابع موجود امروزه امکان یادگیری، اشتراک‌گذاری و خلق آسان در یک 
محیط واقعاً جهانی را فراهم کرده‌اند. فناوری به دانشجویان اجازه می‌دهد 
تا س��خنرانی‌ها را تماش��ا کنند، در گروه‌های بحث شرکت کنند، تکالیف 
خود را انجام دهند و از راحتی خانه‌های خود مدرک خود را کسب کنند. 
پلتفرم‌های یادگیری آنلاین، حذف رفت‌وآمد به دانش��گاه، حذف نیاز به 

امتحانات از طریق پست و بهبود کارایی را ممکن می‌سازند.
پیش��رفت‌های تکنولوژیکی چگونه تأثیر مثبتی بر زندگی ما گذاشته‌اند؟ 
ارتباطات بهبود یافته و قابل‌دس��ترس قبل از پیش��رفت‌های تکنولوژیکی، 
ارتباطات به مناطق محلی محدود می‌ش��د و پیام‌رسانی متنی در دسترس 

نبود.
این پیش��رفت‌ها همچنین به نفع مش��اغل و خدمات اورژانس��ی است. 
مش��اغل می‌توانند به بازارهای بین‌المللی دسترسی پیدا کنند و امدادگران 
می‌توانند به‌س��رعت اطلاعات حیاتی را برای اقدامات نجات‌بخش ارسال 

کنند.
بهره‌وری مداوم و افزایش کارای��ی منابع تکنولوژیکی موجود در برخی 
صنایع، با حذف نیاز به کار دس��تی، افزایش بهره‌وری را ممکن س��اخته 
اس��ت. نرم‌افزارها و الگوریتم‌ها اکنون می‌توانند وظایفی را که برای یک 

کاربر دوبرابر زمان می‌برد، بخوانند، بنویسند، محاسبه و اجرا کنند.
دسترس��ی گسترده‌تر به داده‌ها پیش��رفت‌های تکنولوژی حتی به صنعت 
آم��وزش نیز کمک کرده‌اند. آموزش و اطلاعات اکنون به‌راحتی از طریق 
ابزارهای آنلاین در دسترس هستند که در گذشته گزینه‌ای نبود و مانع از 
تحصیل و گسترش دانش دانش‌آموزان می‌شد. اکنون، دانشگاه‌ها، مدارس 
و کارفرمایان می‌توانند از فن��اوری برای آموزش دانش‌آموزان و آموزش 

کارکنان خود استفاده کنند.
ن��کات منفی مزایای فناوری واقعاً باورنکردنی اس��ت، اما می‌تواند بیش 
از حد خوب باش��د. اتصال بیش از حد ما به این معنی اس��ت که ممکن 
است در قطع ارتباط یا ایجاد فضایی برای استراحت مشکل داشته باشیم.
و می‌تواند منجر به احساس استرس یا خستگی شود و آرامش واقعی را 
در زمانی که به آن اس��تراحت نیاز داریم، دش��وارتر کند. اگر ممکن است 
همیشه در حال کار، مطالعه یا جبران عقب‌ماندگی باشید، چگونه می‌دانید 
چه زمانی باید متوقف شوید؟ ایجاد مرز و ارتقای ذهن‌آگاهی برای دادن 

فضا و زمانی که سلامت روان ما شایسته آن است، بسیار مهم است.
همچنین مهم است که از عواقب جسمی بالقوه اتصال ۲۴ ساعته آگاه باشیم. 
خس��تگی چشم، درد دست یا مچ دس��ت و کم‌خوابی از علائم رایج هنگام 

گذراندن زمان زیاد با دستگاه‌هایمان یا جلوی صفحه‌نمایش هستند.
چ��ه خبر از فناوری؟ آس��یب‌های ناش��ی از اس��تفاده بی��ش از حد، به 
طور فزاینده‌ای ش��ایع‌تر می‌ش��وند، ب��ه این معنی که اس��تراحت دادن به 
بدن و س��رمایه‌گذاری روی س�المت بلندمدت خود بس��یار مهم اس��ت 
– به‌خص��وص اگر برای کار، س��رگرمی و مدرس��ه وقت خ��ود را روی 
صفحه‌نمای��ش می‌گذرانی��د. رفت��ن به مدرس��ه در یک محی��ط دیجیتال 
می‌تواند این روندها را تشدید کند و دانش‌آموزان را حتی زمانی که مانند 
ی��ک فعالیت کم‌تحرک به نظر می‌رس��د، در معرض خطر بیش��تری برای 

آسیب‌های جسمی قرار دهد.
به دنبال راه‌هایی برای بهینه‌س��ازی زمان مطالعه خود باشید که می‌تواند 
به ش��ما کمک کند تا از زمان استفاده از صفحه‌نمایش خود بیشترین بهره 

را ببرید.
بدون متعادل‌کردن این زمان نشستن با فعالیت بدنی، سلامت ما می‌تواند 
اثرات منفی داش��ته باشد. تخریب سلامت روان استفاده مداوم از فناوری 
و رایانه می‌تواند منجر به اثرات جس��می بر بدن ش��ما از جمله خستگی 

چشم، درد دست یا مچ دست و کمبود خواب شود.
این تظاهرات جس��می می‌توانند در نهایت بر س�المت روان ش��ما تأثیر 
بگذارند. اگر بدن ش��ما در وضعیت مطلوبی نباش��د، س�المت روان شما 

آسیب خواهد دید.
متأس��فانه، وقتی بخش زی��ادی از وقت ما در فضاهای مجازی س��پری 
می‌شود، خطرات جدی‌ برای سلامتی و انزوای اجتماعی نیز وجود دارد. 
حس ناش��ناس بودن ما در فضای آنلاین یا احس��اس دوری از موقعیت 
هنگام اس��تفاده از صفحه‌کلید، می‌تواند منجر به گفتن چیزهایی ش��ود که 

معمولاً در یک موقعیت رودررو نمی‌گوییم.
مهم اس��ت که به خودتان فضای آگاهان��ه‌ای به‌دوراز محیط‌های مجازی 
بدهی��د )و زمانی ب��رای پردازش احساس��ات دردناک هن��گام بروز آنها 

اختصاص دهید(.
چگونه با فناوری زندگی متعادلی داش��ته باشیم! همان‌طور که می‌گویند، 
همه چیز در حد اعتدال خوب اس��ت. ابزارهای واقعاً فوق‌العاده‌ای وجود 
دارند و برای داش��تن رابطه‌ای مثبت با فناوری، لازم نیس��ت حساب‌های 
کاربری خود را حذف کنید یا رایانه خود را از پنجره بیرون بیندازید. تنها 

چیزی که واقعاً نیاز دارید، تعیین مرزهای سالم است!
س��عی کنید تلفن خود را بیرون از اتاق‌خواب شارژ کنید تا اولین چیزی 

نباشد که صبح به آن نگاه می‌کنید.
خاموش‌کردن دس��تگاه‌های خود را در ط��ول وعده‌های غذایی یا هنگام 
ورزش تمرین کنید. برای رایانه، تبلت یا تلویزیون خود محدودیت زمانی 

تعیین کنید!
اعلان‌های فن��اوری تلفن همراه خود را خاموش کنی��د تا کمتر احتمال 
داشته باشد که آن را دریافت کنید. مرزهای مشخصی برای زمانی که قصد 

مطالعه دارید و زمان استراحت ایجاد کنید.
در نظ��ر بگیرید که آیا ابزارهای آنالوگی وجود دارند که به ش��ما کمک 
می‌کنن��د بهتر از همتایان آنلاین خود یاد بگیرید، مانند یادداش��ت‌برداری 
دستی به‌جای تایپ‌کردن آنها. آزمایش کنید و ببینید چه چیزی برای شما 
بهتر عمل می‌کند و چه احساس��ی دارد. مهم‌ت��ر از همه، مرتباً با خودتان 

چک کنید تا ببینید چه احساسی دارید.
لحظه‌ای از خود بپرسید: آیا واقعاً از استفاده از این فناوری سود می‌برم؟ 
آیا من از این ابزار بادقت و به شکلی که در نظر گرفته شده است استفاده 
می‌کنم؟ آیا من از آن بیش��تر از آنچه که صرف می‌کنم از نظر زمان، پول 

یا انرژی بهره می‌برم؟
آیا فناوری خوب اس��ت یا بد؟ فناوری ذاتاً خوب یا بد تلقی نمی‌ش��ود. 
در عوض، ارزش آن به نحوه اس��تفاده از آن بس��تگی دارد. اما مطالعات 
مدرنی وجود داشته است که اثرات منفی فناوری را بر بدن و ذهن نشان 
می‌دهد. درحالی‌که مش��کلات جسمی زیادی به دلیل استفاده بیش از حد 
از رایانه و صفحه‌نمایش ایجاد ش��ده است، فناوری ما را به پیشرفت‌های 

قابل‌توجهی رسانده است.
برای ادامه مسیر پیشرفت، یادگیری زندگی سالم با فناوری مهم است که 
نشان‌دهنده مسئولیت ما در ایجاد روش‌های مثبت تعامل با فناوری است.
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ش��ما تو این صفحه هس��تین تا با تجربیات س��فرهای من بیشتر آشنا 
بش��ین؛ شاید دوست داشته باشین شما هم یه تیکه از این کیک بزرگ 

ماجراجویی رو بچشید.

الهه هدیه‌لو
کارشناس مدیریت روابط عمومی و صدای مشتریان

 چابهار: مقصدی اسرارآمیز 
تعطیلات عید نوروز، زمان مناسبی برای یک سفر طولانی به جنوب شرق ایران 
است؛ چون هم این تعطیلات طولانیه و هم اینکه آب و هوای بهاریِ جنوب رو 

میتونید تجربه کنید. 
این بار مقصد ما چابهار اس��ت؛ چابهار در جنوب اس��تان سیستان و بلوچستان 
واقع ش��ده و مهم‌ترین بندر ایران در س��واحل مکران هست. آب‌وهوای چابهار 
در چهارفصل س��ال بهاری اس��ت و به همین خاطر نام این منطقه رو چهار بهار 

گذاشته‌اند که بعدها به چابهار تبدیل شده است.
مردم بندر چابهار بلوچ هستند و به زبان بلوچی صحبت می‌کنند.

شما برای رفتن به چابهار می‌تونید از ماشین شخصی استفاده کنید یا با اتوبوس 
س��فر خود را ش��روع کنید؛ اما از اونجا که چابهار خیلی دور هس��ت و حدود 
۱۸۰۰  کیلومتر با تهران فاصله داره، سفر با هواپیما با پرواز کمتر از ۱/۵ ساعت 
انتخاب برتر هست. فرودگاه چابهار در شهر کنارک قرار داره؛ شهری که وقتی در 

خیابان‌هایش راه میری انگار در پاکستان قدم بر میداری.
کن��ارک در فاصل��ه ۵۰ کیلومتری چابهار واقع ش��ده و از کنارک باید تاکس��ی 
بگیرین برین چابهار. چابهار ش��هری هست که خیلی از مردم با لباس محلی در 
خیابان‌ها ظاهر میشن. لباس‌های رنگی زنانه با دست‌دوزهایی که در سرآستین و 
دم پاچه‌های ش��لوارها طرح‌هایی از گل‌وبته و اصالت را می‌توان جس��تجو کرد. 
دکه بازار، بازار محلی چابهار هس��ت که حتماً برای دیدن این بازار زمان بذارید. 
چابهار شهر عجایب هست،‌ در بافت بازار  می‌تونه یک دفعه یه بز راه بره، یا یه 
نفر با لباس پاکستانی بیاد جلوت و لقمه‌ نیم چاشت روزانه رو بهت تعارف کنه 
تا مشتری بشی و بقیه آن تند آتشین را بخری و همچنان که دهانت می‌سوزد به 

ادامه بازارگردی خود بپردازی.
 جاذبه‌های دیدنی چابهار: 

بعد از اینکه در خود چابهار چرخی زدین میتونین س��فر خود را به اطراف این 

شهر شروع کنید.
از جمله مراکز دیدنی چابهار:

 دریاچه لیپار : این دریاچه که در فصل‌هایی از سال صورتی می‌شود و به دریاچه 
صورتی معروف است. تالاب این رنگ خاص را از باکتری‌ها و پلانگتون‌هایی وام 

می‌گیرد که در دل آن زندگی می‌کنند.

گلِ‌افش��ان: این جاذبه طبیعی و گردش��گری بی‌نظیر با کوه‌های گل‌افشان ۱۰۰ 
متری یکی از محبوب‌ترین مکان‌های دیدنی چابهار محسوب می‌شود. در نزدیکی 
کنارک و در بندر تنگ می‌توانید تماش��ای بی‌نظیرترین شگفتی طبیعت را تجربه 
کنید این پدیده طبیعی ش��امل س��ه تپه کوچک است که فقط یکی از آن‌ها فعال 
اس��ت. روی تپه‌ها، دهانه‌هایی را مشاهده می‌کنید که قطر هر کدام از آن‌ها، چند 
سانتی‌متر است. از دهانه تپه‌ها، گل‌های خاکستری‌رنگی بیرون می‌آید که به سمت 
دامنه کوه، حرکت می‌کنند. نکته جالب این است که با خارج‌شدن گل‌ها، صدایی 
شبیه به شلیک تفنگ به گوش می‌رسد. شگفتی و ویژگی‌های منحصربه‌فرد پدیده 

گل‌افشان‌های چابهار آن را به دومین ژئوپارک خاورمیانه، تبدیل کرده است. 

روس��تای دَرَک:: درک روستایی هست که ش��ما می‌توانید نقطه‌ای را در ایران 
ببینید که در کمتر نقطه‌ای از جهان می‌توان آن را تجربه کرد؛ تلاقی کویر و دریا.

با قایق به سمت روستای درک رفتیم و آنجا در نزدیکی ساحل پیاده شدیم و باید 
بقیه راه را از کرانه‌های دریا پیاده به کویر ‌رفتیم. اینجا مرزی بین شن‌های داغ کویر 
و خنکای دریا نیس��ت. پای خود را که از دریا بیرون  می‌گذاری، یک دفعه وارد 
کویر می‌ش��وی و آنجاست که تمام محاسبات و الگوهای ذهنی‌ات فرومی‌ریزد. 
دیگر هیچ معنایی ارزش پافشاری ندارد. اینجا می‌فهمی خلاف هر چیزی که در 

ذهن خودت ثبت کرده‌ای هم پیدا می‌شود.

کو لــه‌گـر د
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کوه‌های مریخی: با دیدن این کوه‌ها بیشتر فکر می‌کنید که در لوکیشن فیلم‌های 
فضایی مثل سیاره سرخ هستید تا روی زمین و شهر چابهار. 

کوه‌ه��ای مینیاتوری که مری��خ را روی زمین آورده‌اند ب��ه کوه‌های مریخی هم 
معروف هس��تند. در ۴۰ تا ۵۰ کیلومتری مسیر چابهار به روستای گواتر می‌توان 

کوه‌های مریخی که از جاهای دیدنی چابهار است را دید.

س��احل بریس: در امتداد دری��ای عمان و خلیج‌فارس و حتی خزر س��واحل 
بی‌ش��ماری وجود دارد، اما واقعاً بریس س��احلی منحصربه‌فرد است. بریس به 
لحاظ امکانات بس��یار ضعیف اس��ت، اما به‌خاطر تلاقی صخره و دریا و اینکه 
دست‌نخورده باقی مانده واقعاً جذاب و تماشایی است؛ اتفاقی که در کمتر ساحلی 
می‌توانید آن را تماش��ا کنی��د. صخره و دریا و صیادان چن��ان زیبا کنار هم قرار 
گرفته‌اند که نتیجه آن تجلی یک هارمونی کم‌نظیر شده است، چیزی که در کلمه‌ها 

نمی‌گنجد و تنها باید دید و از آن لذت برد.

س��احل تیس: روستای تیس از جاهای دیدنی چابهار یک روستای تاریخی 
اس��ت که جریان زندگی در آن به دوره هخامنشیان برمی‌گردد. در این دوره، 
روس��تای تی��س یکی از بن��ادر مهم ای��ران در دریای مک��ران. مهم‌تر از همه 
اینها این س��احل دارای صخره‌های دیدنی و حفره‌هایی هس��ت که آب دریا 

به‌مرورزمان آن‌ها را ایجاد کرده.

غارهای بان مس��یتی: از دل جنگل‌ها و تالاب‌ها و کوه‌های مریخی که بگذریم 
نوبت می‌رسد به غارهای س��ه‌گانه چابهار. غارهای بان مسیتی از جاهای دیدنی 
چابهار، در روستای تیس قرار دارند. یکی از این غارها طبیعی و دو غار دیگر دست 

کند هستند. شکل غار طبیعی نیم‌دایره است و داخل آن یک آرامگاه وجود دارد.

درخت انجیر معابد: انجیر معابد درختی اس��ت که ریشه‌های آن به‌جای داخل 
زمین روی آن را ترجیح داده‌اند و شاخه‌های متعدد آن مثل تاجی روی تنه درخت 
می‌نشینند. هر شاخه‌ای از این درخت که به زمین برسد به ریشه تبدیل می‌شود. این 
درخت که حال‌وهوای خاصی را به شما القا می‌کند از جاهای دیدنی چابهار است.
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| جعفر تکبیری|
در اقتصادی که رقابت برای جذب منابع، س��رمایه و ش��رکای راهبردی 
هر روز پیچیده‌تر می‌ش��ود، رتبه‌بندی شرکت‌های بزرگ نه یک گزارش 
آم��اری، بلکه قطب‌نمای تصمیم‌گی��ری برای مدیران، س��رمایه‌گذاران و 
سیاس��ت‌گذاران اس��ت. تازه‌ترین نتایج رتبه‌بندی صد شرکت برتر ایران 
)IMI-100( نش��ان می‌دهد بانک س��امان با ثبت رشد ۹ پله‌ای و کسب 
رتبه ۳۴، جایگاه خود را در میان بازیگران اثرگذار اقتصاد ملی تثبیت کرده 
و یک پیام روش��ن به بازار مخابره کرده اس��ت: این بانک در مسیر رشد 

ساختاریافته و پایدار قرار دارد.
IMI-100 شاخصی برای سنجش قدرت 

 و جذابیت بنگاه‌ها در  اقتصاد ملی 
رتبه‌بندی شرکت‌های برتر ایران که سال‌ها است توسط سازمان مدیریت 
صنعتی تدوین و منتش��ر می‌شود، فراتر از یک فهرست سالانه است. این 

ط��رح با ه��دف فراهم‌کردن آم��ار و اطلاعات ش��فاف و قابل‌اتکا درباره 
بنگاه‌های بزرگ کش��ور، تصویری کلان از آرایش اقتص��ادی ایران ارائه 
می‌ده��د؛ تصویری که ب��رای مدیران بنگاه‌ها، سیاس��ت‌گذاران اقتصادی، 

پژوهشگران و سرمایه‌گذاران داخلی و خارجی اهمیت راهبردی دارد.
فهرس��ت صد ش��رکت برتر ایران )IMI-100( با تمرکز بر شناسایی و 
مقایس��ه بنگاه‌های بزرگ کش��ور در کنار یکدیگر شکل گرفته است. در 
این فهرس��ت، نگاه مل��ی و کلان مبنا قرار گرفته؛ چراک��ه رونق یا رکود 
ش��رکت‌های بزرگ به دلیل پیوندهای گسترده پسین و پیشین، به‌سرعت 
بر لایه‌های مختلف اقتصاد اثر می‌گذارد. از این منظر،  IMI-100 نه‌تنها 
وضعیت یک ش��رکت، بلکه جهت حرکت صنایع و ساختار کلی اقتصاد 

را بازتاب می‌دهد.
اهمی��ت ای��ن رتبه‌بندی زمانی دوچندان می‌ش��ود که بدانی��م انتخاب و 
رتبه‌بندی ش��رکت‌ها بر پایه ش��اخص »حجم ف��روش« صورت می‌گیرد؛ 
شاخصی که در مورد بانک‌ها و مؤسسات مالی، معادل مجموع درآمدهای 
مش��اع و غیرمش��اع اس��ت. فروش، مهم‌ترین خروجی نهای��ی یک بنگاه 
اقتصادی و نشانه میزان تعامل آن با ساختار اقتصادی کشور است. هرچه 
این تعامل گس��ترده‌تر باش��د، اثرگذاری بنگاه در س��طح ملی نیز عمیق‌تر 

خواهد بود.
ازسوی‌دیگر، رتبه IMI-100 به‌تدریج به یکی از شاخص‌های مهم برای 
جلب و جذب ش��رکای تجاری، تأمین‌کنندگان منابع مالی، سرمایه‌گذاران 
و حتی نیروی انسانی متخصص تبدیل شده است. قرارگرفتن در میان صد 
ش��رکت برتر، برای یک بنگاه اقتصادی ب��ه معنای برخورداری از مقیاس 
عملیاتی قابل‌توجه، ثبات نس��بی در عملک��رد مالی و ظرفیت حضور در 
رقابت‌های بزرگ‌تر اس��ت. به همین دلیل، این فهرس��ت به ابزاری برای 
ارزیاب��ی اعتبار و قابلی��ت اتکای بنگاه‌ها در تعاملات تجاری بدل ش��ده 

است.
 روندی صعودی؛ از رتبه 49 تا ورود به جمع ۳۴ شرکت نخست 

در تازه‌ترین نتایج اعلام‌شده توسط سازمان مدیریت صنعتی ایران، بانک 
س��امان با کسب رتبه ۳۴ در میان صد ش��رکت برتر ایران، نسبت به سال 
گذش��ته ۹ پله صعود را تجربه کرده اس��ت. این دس��تاورد در ادامه روند 

قابل‌توجه چهار سال گذشته رقم خورده است.
بر اس��اس نتایج سال ۱۴۰۱، بانک سامان به‌عنوان چهل و نهمین شرکت 
برتر ایران معرفی ش��د. در سال ۱۴۰۲ این بانک با تثبیت جایگاه خود در 
جمع ۵۰ ش��رکت برتر، رتبه ۴۸ را کسب کرد. در سال ۱۴۰۳ نیز با رشد 
۵ پله‌ای، به رتبه ۴۳ رس��ید و اکنون در س��ال ۱۴۰۴ با جهش��ی ۹ پله‌ای، 

جایگاه ۳۴ را از آن خود کرده است.
این مس��یر صعودی نشان می‌دهد رشد بانک سامان نه حاصل یک اتفاق 
مقطعی، بلکه نتیجه یک روند برنامه‌ریزی‌ش��ده و مس��تمر است؛ روندی 
که در ش��اخص کلیدی فروش و درآمد، به‌عن��وان معیار اصلی رتبه‌بندی 

IMI-100، بازتاب یافته است.
 تغییر پارادایم در مدل عملیاتی بانک 

یکی از نقاط عطف در مس��یر رشد بانک سامان، آغاز برنامه استراتژیک 
»س��امان ۱۴۰۴« از س��ال ۱۴۰۰ بود. این برنامه ب��ا تأکید بر فروش‌محور 
شدن فعالیت‌های بانک طراحی شد و مجموعه‌ای از اصلاحات ساختاری 

و عملیاتی را در بر گرفت.
در چارچوب این برنامه، توس��عه درگاه‌های ارائه خدمات غیرحضوری 
به‌عنوان یکی از پیش��ران‌های اصلی رش��د درآمدی در دس��تور کار قرار 

راهبرد فروش‌محور بانک 
سامان؛ کلید صعود مستمر 
IMI-100 در رتبه‌بندی
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گرفت. حرکت به سمت بانکداری دیجیتال، کاهش وابستگی به عملیات 
س��نتی شعب و افزایش سهم درآمدهای کارمزدی، بخشی از این رویکرد 

بود.
هم‌زمان، آموزش‌های پیش��رفته برای ارتقای مهارت‌های فروش در میان 
کارکنان بانک اجرا ش��د. این تغییر نگرش از »خدمت‌رس��انی صرف« به 
»ارائه فعال راه‌حل‌های مالی« باعث شد تعامل بانک با مشتریان به سطحی 
راهبردی‌تر ارتقا یابد. در چنین مدلی، هر شعبه و هر کارمند به یک واحد 

خلق ارزش و توسعه درآمد تبدیل می‌شود.
از دیگر اقدامات مهم در این مس��یر، بازطراحی س��طح‌بندی شعب بود. 
ش��عب بانک در چهار گروه »شعب مبنا«، »ش��عب کارا«، »شعب ویژه« و 
»ش��عب تام« طبقه‌بندی ش��دند. این تفکیک، امکان تخصیص بهینه منابع، 
تمرک��ز بر بازارهای ه��دف و افزایش بهره‌وری عملیات��ی را فراهم کرد. 
نتیج��ه ای��ن اصلاحات، بهبود نس��بت‌های مالی و افزای��ش حجم تعامل 

اقتصادی بانک با بخش‌های مختلف اقتصاد کشور بوده است.
 بانک سامان بازیگر پیشران 

در منطق رتبه‌بندی IMI-100، حجم فروش یا درآمد تنها یک عدد نیست؛ 
بلکه شاخصی از میزان اثرگذاری یک بنگاه بر اقتصاد ملی است. هرچه این 
رقم بالاتر باشد، تعامل آن بنگاه با سایر اجزای اقتصاد گسترده‌تر خواهد بود 

و در نتیجه رونق یا رکود آن پیامدهای وسیع‌تری به همراه خواهد داشت.
بانک سامان با صعود از رتبه ۴۹ در سال ۱۴۰۱ به رتبه ۳۴ در سال ۱۴۰۴، 
عم�اًل دامنه اثرگذاری خود را گس��ترش داده اس��ت. افزایش درآمدهای 
عملیاتی و تقویت جایگاه در میان شرکت‌های بزرگ کشور، نشان می‌دهد 
این بانک سهم بیش��تری از جریان‌های مالی اقتصاد را مدیریت می‌کند و 

نقش پررنگ‌تری در تأمین مالی فعالیت‌های اقتصادی ایفا می‌نماید.
برای ش��رکای تج��اری، چنین جایگاه��ی به معنای هم��کاری با نهادی 
اس��ت که از مقیاس عملیاتی بالا، ثبات نس��بی در درآمد و توان مدیریتی 
برخوردار اس��ت. برای س��رمایه‌گذاران هم این رتبه می‌تواند نشانه‌ای از 
ظرفیت رشد و قابلیت اتکا باشد. برای سیاست‌گذاران نیز، روند صعودی 
یک بانک خصوصی در میان ش��رکت‌های بزرگ، حاکی از پویایی بخشی 

از نظام مالی کشور است.
 شفافیت و اتکای آماری 

یکی از ویژگی‌های کلیدی رتبه‌بندی IMI-100، اتکا به اطلاعات مالی 
مندرج در صورت‌های مالی ش��رکت‌ها اس��ت؛ اطلاعاتی که در پاسخ به 
فراخوان عمومی و مکاتبات مس��تقیم گردآوری شده است. همین اتکا به 
داده‌های کمی و قابل‌س��نجش، اعتبار این فهرست را نزد فعالان اقتصادی 

افزایش داده است.
در چنین چارچوبی، رشد جایگاه بانک سامان صرفاً یک ادعا یا ارزیابی 
ذهنی نیس��ت؛ بلکه بر مبنای داده‌های مالی و ش��اخص‌های مقایسه‌پذیر 
به دس��ت آمده اس��ت. این امر، وزن و اعتبار بیش��تری به دس��تاوردهای 

اعلام‌شده می‌بخشد.
 یک پیام مهم به بازار 

در همین حال، ورود به جمع ۳۴ ش��رکت نخس��ت ای��ران، برای بانک 
سامان تنها یک موفقیت نمادین نیست؛ بلکه پیام روشنی به بازار سرمایه، 
فعالان اقتصادی و ش��رکای بالقوه مخابره می‌کند. این پیام بر س��ه محور 

استوار است:
نخس��ت، توانای��ی در طراح��ی و اج��رای اس��تراتژی‌های میان‌مدت و 
بلندمدت؛ چراکه رش��د پیوسته طی چهار سال، نش��ان‌دهنده انسجام در 

سیاست‌گذاری و اجرا است.
دوم، ظرفی��ت تطبیق ب��ا تحولات محیطی؛ به‌ویژه در ش��رایطی که نظام 

بانکی با محدودیت‌ها و چالش‌های متعددی مواجه بوده است.
س��وم، تمرکز بر خل��ق درآمد پایدار و تعامل گس��ترده‌تر با اقتصاد ملی؛ 
 عامل��ی که در نهای��ت به ارتق��ای جای��گاه در رتبه‌بن��دی فروش‌محور

 IMI-100 منجر شده است.
 چشم‌انداز پیش‌رو 

تجربه سال‌های اخیر بانک سامان نشان داده است که جایگاه در فهرست 
صد ش��رکت برتر، نه یک نقطه پایان، بلکه معیاری برای س��نجش مستمر 
عملکرد و انگیزه‌ای برای ارتقای بیش��تر اس��ت. تغیی��رات رتبه‌ها در این 
فهرس��ت می‌تواند هشداری برای بازنگری در اس��تراتژی‌ها یا تأییدی بر 

درستی مسیر طی شده باشد.
برای بانک س��امان، صعود از رتبه ۴۹ به ۳۴ طی چهار سال، نشانه‌ای از 
حرکت در مس��یر توسعه و فروش‌محوری بوده اس��ت. تداوم این روند، 
مس��تلزم حفظ انضباط مالی، تقویت زیرس��اخت‌های دیجیتال، توس��عه 
محصولات متناس��ب با نیاز بازار و تعمیق روابط با مش��تریان و ش��رکای 

تجاری خواهد بود.
در نهای��ت، آنچه نتایج تازه IMI-100 نش��ان می‌ده��د، تثبیت جایگاه 
بانک س��امان در میان بازیگران اصلی اقتصاد ایران اس��ت؛ جایگاهی که 
نه‌تنها حاصل رش��د عددی در درآمد، بلکه نتیجه یک بازآرایی راهبردی 
در مدل کس��ب‌وکار و تمرکز بر تعامل مؤثرتر با ساختار اقتصادی کشور 

بوده است.
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 چکیده 

صنعت بانکداری در س��ال‌های اخیر ب��ا تغییرات عمیق و چندلایه‌ای در 
حوزه‌های فناوری، مقررات، رقابت و انتظارات مشتریان مواجه شده است. 
در چنین فضایی، اتکای ص��رف به تصمیمات کوتاه‌مدت و رویکردهای 
س��نتی مدیریتی نمی‌تواند پاس��خگوی پیچیدگی‌های محیط بانکی باشد. 
مدیریت استراتژیک به‌عنوان یک رویکرد نظام‌مند و آینده‌نگر، به بانک‌ها 
کم��ک می‌کند تا ضمن ش��ناخت دقیق محیط داخلی و خارجی، مس��یر 
حرک��ت خ��ود را به‌صورت هدفمن��د طراحی و اجرا کنن��د. این مقاله با 
رویک��ردی کاربردی، به تبیی��ن مفهوم مدیریت اس��تراتژیک در بانک‌ها، 
معرفی ابزارهای کلیدی آن و بررسی نقش این رویکرد در بهبود عملکرد، 
افزای��ش بهره‌وری و ایج��اد مزیت رقابتی پایدار می‌پ��ردازد. همچنین، با 
نگاهی به تجربه بانک س��امان، نش��ان داده می‌شود که چگونه به‌کارگیری 

دقیق و هوش��مندانه مدیریت اس��تراتژیک می‌تواند ب��ه نتایج ملموس و 
اثرگذار در عملکرد بانکی منجر شود.

 مقدمه 
بانک‌ها به‌عنوان یکی از ارکان اصلی نظام مالی، نقش مهمی در تجهیز و 
تخصیص منابع، پشتیبانی از فعالیت‌های اقتصادی و ایجاد ثبات مالی ایفا 
می‌کنند. بااین‌حال، محیط فعالیت بانک‌ها در دهه اخیر به طور چشمگیری 
پیچیده‌تر ش��ده است. گس��ترش بانکداری دیجیتال، افزایش رقابت میان 
بانک‌ها و بازیگران نوظهور مالی، تغییر رفتار مش��تریان و تشدید الزامات 
نظارتی، همگی ش��رایطی را ایجاد کرده‌اند که ادامه فعالیت موفق در این 

صنعت، نیازمند نگاهی فراتر از مدیریت عملیاتی روزمره است.
در چنین ش��رایطی، مدیریت اس��تراتژیک به‌عنوان اب��زاری کلیدی برای 
هدایت بانک‌ها در مسیر درست، اهمیت ویژه‌ای پیدا می‌کند. این رویکرد 
با تمرکز بر آینده، تلاش می‌کند ضمن ایجاد هم‌راستایی میان اهداف کلان 
و فعالیت‌های اجرایی، س��ازمان را برای مواجهه مؤثر با عدم قطعیت‌های 
محیطی آماده س��ازد. تجربه بانک‌های پیشرو نش��ان می‌دهد که موفقیت 
پایدار، حاصل تصمیمات مقطعی نیست، بلکه نتیجه یک مسیر استراتژیک 

منسجم و مداوم است.
 مدیریت استراتژیک در بان‌کها؛ مفاهیم و الزامات 

مدیریت استراتژیک به فرایند تدوین، اجرا و ارزیابی تصمیم‌هایی اطلاق 
می‌شود که س��ازمان را در دستیابی به اهداف بلندمدت یاری می‌دهد. در 
بانک‌ها، این فرایند به دلیل ماهیت حساس فعالیت‌ها، نقش حیاتی‌تری ایفا 

| بهزاد شریفی|
| بانکدار عملیات شعبه مرزداران بانک سامان|

کاربرد مدیریت استراتژیک در بان‌کها

با نگاهی به تجربه بانک سامان
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می‌کند. بانک‌ها با منابعی فعالیت می‌کنند که عمدتاً متعلق به سپرده‌گذاران 
است و هر تصمیم نادرست می‌تواند پیامدهای مالی و اعتباری گسترده‌ای 

به همراه داشته باشد.
تفاوت اصلی مدیریت استراتژیک در بانک‌ها با سایر بنگاه‌های اقتصادی 

را می‌توان در سه محور خلاصه کرد:
1. ریس��ک‌محور بودن فعالیت‌ها: نیازمند تصمیم‌گیری‌های س��نجیده و 

مبتنی بر تحلیل است.
2. اهمیت اعتماد و اعتبار: اعتماد مشتریان و بازار سرمایه، سرمایه اصلی 

بانک است.
3. نق��ش کلیدی نیروی انس��انی: کارکنان ش��عب عام��ل اجرای اهداف 

استراتژیک هستند.
از این منظر، اس��تراتژی بانک��ی زمانی موفق خواهد ب��ود که در تمامی 

سطوح سازمان درک و اجرا شود.
 ابزارها و مدل‌های کلیدی مدیریت استراتژیک قابل‌استفاده در بان‌کها 

پیاده‌س��ازی مؤثر مدیریت اس��تراتژیک در بانک‌ها مس��تلزم بهره‌گیری 
از ابزاره��ا و مدل‌هایی اس��ت که ام��کان تحلیل دقیق محیط، شناس��ایی 
اولویت‌ها و تبدی��ل اهداف کلان به برنامه‌های اجرایی را فراهم می‌کنند. 
این ابزارها به مدیران بانکی کمک می‌کنند تا تصمیمات خود را از حالت 

شهودی خارج کرده و بر پایه تحلیل‌های ساختاریافته اتخاذ کنند.
 ))PESTEL 1. تحلیل محیط کلان مدل 

مدل PESTEL به بانک‌ها امکان می‌دهد محیط بیرونی فعالیت خود را 
از شش بعُد سیاسی، اقتصادی، اجتماعی، فناوری، زیست‌محیطی و قانونی 
مورد بررس��ی قرار دهند. عواملی مانن��د تغییرات مقررات پولی و بانکی، 
شرایط کلان اقتصادی، تحولات فناوری‌های مالی، تغییر رفتار مشتریان و 
الزامات قانونی تأثیر مستقیمی بر تصمیمات استراتژیک دارند. استفاده از 
این مدل به بانک‌ها کمک می‌کند پیش از وقوع تغییرات اساسی، آمادگی 

لازم برای مواجهه با آن‌ها را کسب کنند.
 2. تحلیل ساختار رقابتی صنعت )مدل پنج نیروی رقابتی پورتر( 

این مدل ش��امل بررسی قدرت چانه‌زنی مشتریان، قدرت تأمین‌کنندگان 
مناب��ع، تهدید ورود رقبا، تهدید خدمات جایگزین و ش��دت رقابت میان 
بانک‌های موجود اس��ت. بانک‌ه��ا با بهره‌گیری از ای��ن تحلیل می‌توانند 
موقعیت رقابتی خود را بهتر شناس��ایی کرده و استراتژی‌های مناسب‌تری 

اتخاذ کنند.
 SWOT 3. تحلیل 

تحلیل SWOT با ترکیب عوام��ل داخلی و خارجی، چارچوبی عملی 
برای تدوین استراتژی فراهم می‌کند.

ب��رای مثال، برخورداری از نیروی انس��انی متخصص و ش��بکه ش��عب 
گس��ترده می‌توان��د از نقاط قوت یک بانک باش��د، درحالی‌که هزینه‌های 
عملیات��ی بالا ی��ا محدودیت‌ه��ای فناورانه به‌عنوان نق��اط ضعف مطرح 
ش��وند. تحلیل صحیح این عوامل، مبنای تدوین استراتژی‌های واقع‌بینانه 

و قابل‌اجرا خواهد بود.
 )Balanced Scorecard( 4. کارت امتیازی متوازن 

کارت امتیازی متوازن ابزاری اس��ت که استراتژی‌های کلان سازمان را به 
شاخص‌های قابل‌اندازه‌گیری تبدیل می‌کند. این مدل عملکرد بانک را از 
چهار منظر مالی، مش��تریان، فرایندهای داخلی و یادگیری و رش��د مورد 
ارزیابی قرار می‌دهد و باعث می‌ش��ود تمرکز صرف بر شاخص‌های مالی 

کاهش یافته و عواملی مانند رضایت مش��تری، کارایی فرایندها و توسعه 
سرمایه انسانی نیز موردتوجه قرار گیرد.

 5. تحلیل زنجیره ارزش خدمات بانکی 
تحلیل زنجی��ره ارزش به بانک‌ه��ا کمک می‌کن��د فعالیت‌های اصلی و 
پش��تیبان خود را شناس��ایی کرده و نقاط ایجاد ارزش برای مش��تریان را 
به طور دقیق بررس��ی کنند. این ابزار امکان شناس��ایی گلوگاه‌ها، کاهش 

هزینه‌های غیرضروری و بهبود کیفیت خدمات را فراهم می‌سازد.
 کاربرد عملی مدیریت استراتژیک در بان‌کها 

اهمیت مدیریت اس��تراتژیک زمانی آش��کار می‌ش��ود که بتواند به بهبود 
عملک��رد عملیاتی منجر ش��ود. در بانک‌ها، این رویک��رد در حوزه‌هایی 
نظیر جذب و حفظ مش��تریان، توس��عه فروش خدم��ات، ارتقای کیفیت 
خدمات و مدیریت ریسک کاربرد مستقیم دارد. زمانی که استراتژی بانک 
به‌صورت شفاف تبیین شود، کارکنان شعب در تعامل با مشتریان، رفتارها 
و تصمیمات��ی اتخ��اذ می‌کنند که در راس��تای اهداف کلان بانک اس��ت. 
این هم‌راس��تایی، ضمن افزایش رضایت مشتریان، به بهبود نتایج مالی و 

اعتباری بانک نیز منجر می‌شود.
 بانک سامان؛ نمونه‌ای از اجرای اثربخش مدیریت استراتژیک 

بانک سامان نمونه‌ای روشن از اجرای موفق مدیریت استراتژیک در نظام 
بانکی کشور اس��ت. این بانک با تمرکز بر تصمیم‌گیری مبتنی بر تحلیل، 
مدیریت هوش��مندانه ریسک، توس��عه خدمات نوآورانه و ارتقای تجربه 
مشتری، نشان داده است که استراتژی‌ها نه‌تنها تدوین شده بلکه به‌صورت 
مؤثر اجرا ش��ده‌اند. ایجاد هم‌راستایی میان س��تاد و شعب و نقش‌آفرینی 
فعال کارکنان، نش��ان می‌دهد که مدیریت اس��تراتژیک در بانک سامان به 
یک فرهنگ‌س��ازمانی پایدار تبدیل شده و این رویکرد، عملکرد باثبات و 

روبه‌رشد بانک را تضمین می‌کند.
 نقش کارکنان شعب در تحقق استراتژی 

یکی از نقاط قوت بانک س��امان، توجه به نقش کارکنان ش��عب به‌عنوان 
مجریان اصلی اس��تراتژی است. کارکنان آگاه به اهداف کلان، تصمیمات 
عملیاتی خود را به‌گونه‌ای اتخاذ می‌کنند که در راس��تای منافع بلندمدت 
بانک باشد. این موضوع علاوه بر افزایش بهره‌وری، موجب تقویت تعهد 

سازمانی و ارتقای کیفیت خدمات نیز می‌شود.
 جمع‌بندی و نتیجه‌گیری 

مدیریت اس��تراتژیک در بانک‌ه��ا دیگر یک انتخاب اختیاری نیس��ت، 
بلکه ضرورت��ی اجتناب‌ناپذیر برای بقا و رش��د در محیط پیچیده کنونی 
اس��ت. این رویکرد با ایجاد هم‌راستایی میان اهداف کلان و فعالیت‌های 
عملیات��ی، به بانک‌ها کمک می‌کند تا تصمیمات اثربخش‌تری اتخاذ کرده 

و مزیت رقابتی پایدار ایجاد کنند.
تجربه بانک س��امان نش��ان می‌دهد که اجرای دقیق و مس��تمر مدیریت 
استراتژیک می‌تواند به بهبود عملکرد، افزایش رضایت مشتریان و تقویت 

جایگاه رقابتی بانک منجر شود.
 منابع 
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 مقدمه 
در عص��ر تحول دیجیتال، صنع��ت بانکداری به‌س��رعت در حال پذیرش 
فناوری‌های نوین برای بهبود تجربه مشتری، کاهش هزینه‌ها و افزایش دقت 
عملیاتی است. یکی از چش��مگیرترین این فناوری‌ها، چت‌بات‌های هوش 
مصنوعی هستند که نه‌تنها به‌صورت پاسخگو به سؤالات متداول عمل می‌کنند، 
بلکه امروزه به مشاوران مالی هوشمند تبدیل شده‌اند. امروزه، چت‌بات‌های 
هوش مصنوعی دیگر یک گزینه لوکس نیستند، بلکه یک ضرورت راهبردی 
برای بانک‌ها به‌منظور باقی‌ماندن در رقابت، کاهش هزینه‌های عملیاتی )تا ۳۰ 
درصد طبق برخی برآوردها( و ارائه خدمات ۷/۲۴ به نسل دیجیتال هستند. 

چت‌بات‌های هوش مصنوعی تنها یک ابزار پاسخگویی خودکار نیستند. 
 تاریخچه چت‌بات‌ها 

نخس��تین جرقه‌های ش��کل‌گیری چت‌بات‌ها به ده��ه ۱۹۶۰ بازمی‌گردد؛ 
زمانی ک��ه برنامه‌ای به نام ELIZA در مؤسس��ه MIT طراحی ش��د. این 
سیس��تم می‌توانست با اس��تفاده از الگوهای متنی س��اده، مکالمه‌ای شبیه به 
یک روان‌درمانگر را شبیه‌س��ازی کند. هرچند ELIZA درک واقعی از زبان 

نداشت، اما نشان داد انسان‌ها تمایل دارند با ماشین‌ها وارد گفت‌وگو شوند.

هم‌زمان با گس��ترش گوش��ی‌های هوشمند، پیام‌رس��ان‌ها و اپلیکیشن‌های 
بانک��ی، بانک‌ها دریافتند که مش��تریان ترجیح می‌دهند خدم��ات مالی را از 
طری��ق گفت‌وگو و بدون مراجعه حضوری دریافت کنند. به همین دلیل، از 
اواس��ط دهه ۲۰۱۰، نس��ل جدیدی از چت‌بات‌های بانکی شکل گرفت که 
قادر بودند عملیات‌هایی مانند استعلام موجودی، پرداخت قبوض، استعلام 
و پرداخ��ت تس��هیلات و پیگی��ری تراکنش‌ها را انجام دهند. در س��ال‌های 
اخیر، با ظه��ور مدل‌های زبانی ب��زرگ )LLMs( و هوش مصنوعی مولد، 
چت‌بات‌ها از ابزارهای پاس��خگو به دستیاران مالی هوشمند تبدیل شده‌اند. 
این نسل جدید نه‌تنها به سؤالات پاسخ می‌دهد، بلکه می‌تواند الگوهای هزینه‌ 
مش��تری را تحلیل کند، پیشنهادهای شخصی‌سازی‌شده ارائه دهد و حتی در 

تصمیم‌گیری‌های مالی نقش مشاور را ایفا کند.
 انواع چت‌بات‌های بانکی بر اساس سطح هوشمندی 

)Rule-Based/ Chat-only( چت‌بات‌های قاعده‌مند 
این چت‌بات‌ها بر اس��اس مجموعه‌ای از قوانین از پیش تعریف شده عمل 
می‌کنند؛ اما توانایی پاسخگویی به سؤالات خارج از قاعده را ندارند. مناسب 
برای خدمات ساده و پرتکرار هستند برای مثال پاسخ به سؤالات ساده مانند 

موجودی حساب، تاریخ سررسید قسط و... .
)AI-Powered Chatbots( چت‌بات‌های مبتنی بر هوش مصنوعی 

در این نوع از یادگیری ماشین )ML( و پردازش زبان طبیعی )NLP( برای 
درک منظور مشتری و پاسخ هوشمندانه استفاده می‌شود. درک سؤالات متنوع 

و غیرساختاریافته کاربران در این نوع امکان‌پذیر است.
تحلیل رفتار مشتری، پیشنهاد محصولات مالی شخصی‌سازی شده، تحلیل 
هزینه‌ها، پشتیبانی چندزبانه از نمونه کاربردهای چت‌بات‌های مبتنی بر هوش 

مصنوعی است.
)Financial Virtual Assistants( دستیارهای هوشمند مالی 

مشتری‌مداری ۲۴ ساعته: چت‌بات‌های بانکی 
چگونه تجربه مالی را متحول می‌کنند؟

| مریم باغی|
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این نوع نسخه پیشرفته‌تر، قادر به انجام تراکنش‌های پیچیده، مدیریت سرمایه 
و ارائه مش��اوره مالی هستند. کاربردهایی مانند پیشنهاد سبد سرمایه‌گذاری، 

تحلیل بازار و کمک به بودجه‌بندی دارند. 
 نمونه‌ چت‌بات‌های بانکی 

از نمونه‌های موفق جهانی می‌توان به این موارد اشاره نمود:
 Ceba Commonwealth Bank استرالیا که بیش از ۲۰۰ کار مختلف 
انجام می‌دهد. کارهایی از قبی��ل بلوکه کردن کارت تا پیگیری وضعیت وام 

مسکن.
Nomi Bank of Montreal کانادا که تحلیل هزینه‌ها و ارائه بینش‌های 

مالی شخصی‌سازی‌شده را با نمودارهای ساده ارائه می‌دهد.
 Amelia SEB س��وئد یک کارمند مجازی اس��ت که فرایندهای پیچیده 

بانکی مانند اعتبارسنجی شرکت‌ها را انجام می‌دهد.
Erica، چت‌بات هوش��مند بانک آمریکا که از س��ال 2018 فعالیت دارد و 
دارای بیش از 32 میلیون کاربر فعال می‌باشد. بر اساس نظرسنجی داخلی، نرخ 
رضایت مش��تری 89 درصد می‌باشد.  Ericaباعث کاهش 40 درصد حجم 
تماس‌های مرکز تماس و صرفه جویی هزینه ای ش��ده است. از قابلیت‌های 

این چت‌بات می‌توان به موارد زیر اشاره کرد:
 پیش‌بینی جریان نقدی ماهانه

 تشخیص رفتار غیرعادی در حساب
 یادآوری استفاده از امتیازات و پاداش‌های استفاده‌ نشده

 تأیید هویت با بیومتریک در تراکنش‌های حساس
 کمک به مدیریت امور مالی شخصی شده

مزایای چت‌بات برای بان‌کهامزایای چت‌بات برای مشتریان
خدمات ۲۴ ساعته بدون وقفهعدم نیاز به مراجعه حضوری

کاهش هزینه مرکز تماسدریافت پاسخ فوری
جمع‌آوری داده‌های رفتاری مشتریخدمات شخصی‌سازی‌شده

افزایش سرعت پاسخگوییکاهش خطای انسانی

تجربه کاربری ساده‌تر
 افزایش فروش متقابل

(Cross-sell / Up-sell)
 الزامات پیاده‌سازی چت‌بات در بان‌کهای ایرانی 

پیاده‌سازی چت‌بات بانکی در ایران نیازمند بومی‌سازی دقیق در ابعاد زبانی، 
فنی و مقرراتی است. مهم‌ترین گام، پشتیبانی قوی از زبان فارسی و شیوه‌های 
گفتاری متنوع کاربران است تا چت‌بات بتواند درخواست‌ها را به‌درستی درک 

کرده و تجربه کاربری مناسبی فراهم کند.
از نظر زیرساخت، اتصال امن به س��امانه‌های Core Banking ضروری 
است تا خدماتی مانند استعلام حساب و انجام تراکنش‌ها به‌صورت لحظه‌ای 
و ایمن انجام ش��ود. این ارتباط باید همراه با رمزنگاری و کنترل دسترس��ی 
دقیق باش��د. همچنین، رعایت مقررات بانک مرکزی و الزامات حفظ حریم 
خصوصی داده‌ها نقش حیاتی دارد. ثبت و نگهداری امن اطلاعات، شفافیت 
در استفاده از هوش مصنوعی و محدودسازی دسترسی به داده‌های حساس 
باید در طراحی چت‌بات لحاظ شود. برای عملیات مالی مهم، احراز هویت 
چندمرحل��ه‌ای مانند رم��ز پویا یا تأیید از طریق اپلیکیش��ن بانکی ضروری 
است تا امنیت کاربران تضمین شود. در نهایت، آموزش کارکنان بانک برای 

همکاری با چت‌بات‌ها اهمیت زیادی دارد. چت‌بات‌ها قرار نیست جایگزین 
کامل نیروی انسانی شوند، بلکه به‌عنوان همکار دیجیتال، سرعت خدمات و 

رضایت مشتریان را افزایش می‌دهند.
 نتیجه‌گیری 

با پیشرفت فناوری، انتظار می‌رود این دستیاران هوشمند نقش مشاور مالی 
شخصی را برای هر مشتری ایفا کنند. چت‌بات‌ هوشمند، بار کاری انسان‌ها را 
کاهش می‌دهد و درعین‌حال بهره‌وری و رضایت مشتری را افزایش می‌دهند. 
برای بانک‌های ایرانی، این سفر تازه آغاز شده است. کلید موفقیت، در ترکیب 
هوشمند فناوری جهانی با نیازها و ویژگی‌های منحصربه‌فرد بازار ایران است. 
بانکی که بتواند بهترین مکالمه فارسی را با مشتریان خود داشته باشد، در قلب 

تحول دیجیتال صنعت بانکداری ایران خواهد ایستاد.
 منبع: 

)www.boj.or.jp( وب‌سایت بانک مرکزی ژاپن
Chatbots in Banking: A Global Market Overview

 Banking Chatbots: How Artificial Intelligence Helps the
 Banks



اسفند 1404 / سال بیست ویکم، شماره 20225

 

 اگر یک س��ازمان دچار یک بحران بزرگ ش��ود، وظیفه روابط‌عمومی برای 
بازس��ازی تصوی��ر و چهره آن س��ازمان در افکار عموم��ی و عبور از بحران 
 Wells( چیس��ت؟ این س��ؤالی اس��ت که ش��اید روابط‌عمومی ولز فارگو
Fargo( چهارمین بانک بزرگ ایالات متحده پس از رس��وایی بزرگ س��ال 
2016، مجبور ش��د به آن عمیقاً فکر کند و احتمالاً برای عبور از آن بحران، 

سراغ نظریه IRT برود. 
نظریه بازسازی تصویر )Image Restoration Theory( که به‌اختصار 
 Theory« نامی��ده می‌ش��ود، اولین‌بار در س��ال 1995 با انتش��ار کتاب IRT
of Image Restoration Strategies« نوشته »ویلیام ال، بنویت« مطرح 
شد. این نظریه را می‌توان تا حدی مکمل نظریهSCCT دانست که در شماره 
پیش��ین مجله سامان، به معرفی آن پرداختیم. هر دو این نظریه‌ها بر بازسازی 
چهره س��ازمان پس از وقوع بحران تاکید دارند، اما تفاوت عمده آنها در نوع 
نگاه به حل بحران است. SCCT، بر مبنای دسته‌بندی بحران‌ها، شرایطی را 
ب��رای مواجه با بحران پیش‌بینی‌ می‌کند. ش��ناخت مقصر و تعیین میزان تاثیر 
 IRT است. اما در SCCTآن در ایجاد بحران یکی از ملزومات پیاده‌س��ازی
تمرکز صرفا برروی چگونگی پاسخ است و  اینکه دقیقا چه پاسخی باید داده 

شود بر ریشه‌یابی علل بحران و یافتن مقصر اولویت دارد. 
 رسوایی حساب‌های جعلی در فارگو 

سال 2016 بود که یک رسوایی بزرگ دامن بانک ولز فارگو، چهارمین بانک 
بزرگ آمریکا را گرفت. ماجرا از آن جا ش��روع شد که بانک برای رسیدن به 
اهداف فروش، از کارمندان خود خواس��ته بود تا بدون اطلاع مشتریان بانک 
برای آنها حساب‌های جعلی و کارت‌های اعتباری باز کنند. تخمین زده شده 

که بین س��ال‌های 2011 تا 2015 بیش از 3.5 میلیون حس��اب جعلی با این 
روش ایجاد ش��ده و چند صد هزار کارت اعتباری غیرمجاز نیز صادر ش��ده 
اس��ت. این ماجرا در تاریخ بانکداری با نام رس��وایی حساب‌های جعلی ولز 
فارگو )Wells Fargo Fake Accounts Scandal( ش��ناخته می‌شود. 
در سال 2013، روزنامه لس‌آنجلس‌تایمز، در گزارشی به موضوع حساب‌های 
جعل��ی پرداخت. این گزارش تحقیقی صرفا به ش��عبات ولز فارگو در ایالت 
کالیفرنیا اش��اره داش��ت و اثبات می‌کرد که کارکنان ای��ن بانک برای افزایش 
فروش و رس��یدن به اهداف تعیین شده، با اس��تفاده از اطلاعات مشتریان و 
جعل امضای آنها حس��اب‌های بانکی ایج��اد می‌کردند و کارت‌های اعتباری 
غی��ر مجاز صادر می کردند. ولز فارگو در آن س��ال ب��ا اخراج نزدیک به 30 
نفر از کارکنان خود، مس��ئله را صرفا در حد تخلف در یک ایالت نش��ان داد 

و از آن گذشت. 
 وقتی تشت رسوایی صدا می‌افتد! 

در تابس��تان س��ال 2016، بود ک��ه ابعاد بزرگت��ری از آنچ��ه در ولز فارگو 
می‌گذش��ت برملا شد.  دادس��تان لس‌آنجلس به موضوع حساب‌های جعلی 
ورود کرد و در تحقیقات مش��خص شد که حداقل یک و نیم میلیون حساب 
جعل��ی افتت��اح و نزدیک به 600 هزار کارت اعتباری غیر مجاز ایجاد ش��ده 

است. این رقم تا پایان سال 2016 به رقم 3.5 میلیون حساب هم رسید. 
اینکه چرا بانک بزرگ و ریشه‌دار ولز فارگو سراغ چنین اقدامات غیراخلاقی 
رفته بود، را می‌ش��ود در طراحی غیر‌واقعی اهداف فروش در بانک و فش��ار 
مدیران ش��عب به کارمندان برای رس��یدن به آن اهداف و فروش محصولات 
بیشتر بانکی به مشتریان جستجو کرد. کاری که باعث می‌شد مشتریان بدون 

اینکه بدانند دچار ضرر و زیان مالی شوند و اعتبار آنها مخدوش شود. 
با مشخص‌شدن ابعاد گسترده رسوایی در بانک ولز فارگو، اداره قانون‌گذاری 
و نظ��ارت بانکی )OCC( ضمن فراخواندن چندی��ن تن از مدیران فعلی و 
سابق بانک به دادگاه، جرایم سنگینی برای آنها در نظر گرفت. CFPB )اداره 
حفاظت مالی مصرف‌کننده( ولز فارگو را ۱۸۵ میلیون دلار جریمه کرد و در 
 John( نهای��ت در کنار اخراج هزاران کارمند و مدیر میانی، جان اس��تامپف
Stumpf( مدیرعامل بانک نیز مجبور به اس��تعفا ش��د. ماجرای رسوایی ولز 
فارگو هنوز هم ادامه دارد؛ در س��ال2020 جریم��ه 3 میلیارد دلاری دیگری 
برای بانک  اعمال ش��د و در 2023 جریمه یک‌میلیارددلاری دیگری در نظر 
گرفته شد. با آنکه در سال 2025 فدرال رزرو »محدودیت رشد دارایی« ‌ این 

 رسوایی بانک ولز فارگو 
 IRT و تکنیک راهگشای 
برای عبور از بحران

| محمدصادق عابدینی| 
| مدیر رسانه سامانتل | 
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بانک را که از س��ال 2018 وضع ش��ده بود، لغو کرد، اما ولز فارگو همچنان 
تحت نظارت ش��دید قرار دارد و انگار رس��وایی 2016 قرار نیست دامن این 

بانک قدیمی را رها کند. 
 بهک‌ارگیری IRT برای عبور از بحران 

بانک ولز فارگو از زمانی که لس‌آنجلس تایمز کلید رسوایی را زد، اقداماتی 
را ب��رای حف��ظ وجاهت خود انج��ام داد که می‌ت��وان آن را در قالب نظریه 
بازسازی تصویر بررسی کرد. پس ابتدا نگاه نزدیک‌تری به IRT و اجزای آن 
خواهیم داشت و سپس آن را با آنچه ولز فارگو انجام داد؛ مقایسه می‌کنیم. 

»بنوی��ت« در نظری��ه IRT پنج  گروه اس��تراتژی را مش��خص کرد و برای 
هرکدام هم زیر مجموعه‌هایی در نظر گرفت. 

 Denial استراتژی اول: انکار 
راحت‌تری��ن کار این اس��ت که ان��کار کنید! به‌قول‌مع��روف کاری را گردن 
 Simple نگیرید. این اس��تراتژی دارای دو زیر مجموعه اس��ت. انکار ساده
Denial )بگویید ما هیچ اش��تباهی نکرده‌ای��م( و دوم انداختن تقصیر گردن 

دیگران Shifting Blame )دیگران را مقصر جلوه دهید(
 Evading Responsibility استراتژی دوم: اجتناب از مسئولیت 

راه��ی برای انکار یا کتمان اتفاق رخ‌داده وجود ندارد. در اینجا می‌ش��ود گفت 
ک��ه بله اتفاق افتاده، اما دلیلی برای انجام آن بس��ازید تا مس��ئولیت کامل آن را 
از خ��ود دور کنید. در این اس��تراتژی چهار زیر مجموعه وج��ود دارد. واکنش 
به تحریک )Provocation( مثلًا در زمانی که به ش��خصی توهین می‌کنید، با 
گفتن اینکه ابتدا او به من توهین کرده بود و با این کار زش��تش باعث تحریک 
من ش��د تا پاس��خش را با فحش‌دادن بدهم! گزینه بعدی داشتن اطلاعات غلط 
)Defeasibility(، از ش��ما می‌پرسند چرا کار اش��تباه را انجام داده‌اید؟ و شما 
پاسخ می‌دهید؛ چون کسی به من درباره کار درست اطلاعات نداده بود! یا چون 
اطلاعاتم درست نبود نتوانستم جلوی اتفاق بد را بگیریم! گزینه سوم نیت خوب 
داش��تن )Good Intentions(، شاید مثال دوستی خاله‌خرسه برای این گزینه 
مناس��ب باش��د، خرس نیتی خوبی برای دورکردن مگس از روی سر دوستش 
 ،)Accident( داش��ت و سنگ را بر سر دوستش زد! گزینه چهارم تصادف بود

یک اتفاق ناخواسته بود و آنچه رخ‌داد خارج از ارائه ما بود. 
 استراتژی سوم: کاهش توهین‌آمیز بودن 

 Reducing Offensiveness 
در ای��ن مرحله مس��ئولیت کار را قبول کرده‌اید، اما ت�الش می‌کنید تا آن را 
کم‌اثر کنید و از اثرات نامطلوب آن بکاهید! این اس��تراتژی پنج زیر مجموعه 

دارد. ابت��دا کوچک‌نمایی )Minimization( احتمالاً در تصادفات کوچک 
رانندگی از خیلی از راننده‌های مقصر شنیده‌اید که می‌گویند »حالا که چیزی 
نش��ده« ای��ن دقیقاً کوچک‌نمایی اس��ت. مرحله دوم تفاوت ب��ا مراحل بدتر 
)Differentiation( هم��ان تصادف را تصور کنی��د، این بار راننده مقصر 
می‌گوید اگر تصادف بدتر بود خس��ارت زیادی به ماش��ین وارد می‌ش��د و 
الان خس��ارت بسیار کم اس��ت! مرحله سوم قراردادن در چارچوب بزرگ‌تر 
مثبت )Transcendence( این بار راننده مقصر می‌گوید برو خدا را شکر 
 )Attack Accuser( کن که زن��ده‌ای! مرحله چهارم حمله به اتهام‌زنن��ده
راننده مقصر به راننده ش��اکی می‌‌گوید اص�اًل خودت تقصیر خودت بود که 
 )Compensation( ب��د رانندگی کردی! مرحله پنجم پرداخت خس��ارت
در نهایت راننده مقصر قبول می‌کند با پرداخت خس��ارت اش��تباه رخ‌داده را 

جبران کند. 
 Corrective Action استراتژی چهارم: اقدام اصلاحی 

وقتی جبران خس��ارت شد، این بار نوبت آن است که اقدام اصلاحی جهت 
جلوگیری از وقوع مجدد بحران انجام شود. در اینجا تمرکز بر روی اصلاح 
فرایندها و تغییرات اساس��ی اس��ت و به ذی‌نفعان خاطرنشان می‌شود که از 

تکرار مجدد بحران در آینده جلوگیری خواهد شد. 
 Mortification استراتژی پنجم: عذرخواهی کامل 

در آخرین مرحله باید با پذیرش کامل مسئولیت بحران، صادقانه عذرخواهی 
ک��رد. در اینجا صادق‌بودن در عذرخواهی یک الزام اس��ت، زیرا در صورت 
غیرواقعی بودن آن می‌تواند عواقب س��نگینی مانند ازدس��ت‌رفتن حیثیت و 

اعتبار سازمان را در پی داشته باشد. 
 آنچه بانک در مواجهه با رسوایی انجام داد 

ولز فارگو، پس از بروز رس��وایی مجموعه‌ای از اقدامات را در پیش گرفت. 
بانک ابتدا با ناچیز نش��ان‌دادن اتفاق رخ داده، چن��د کارمند را اخراج کرد و 
آنها را مقصر جلوه داد. ولز فارگو مدعی ش��د مدیران ارش��د از سیاست‌های 
اتخاذ ش��ده بی‌خبر بودند که بعداً دروغ بودن این موضوع آشکار شد. سپس 
تعداد حس��اب‌های جعلی را در مقابل با میلیون‌ها حس��اب واقعی در بانک 
ناچیز جلوه داد. اما هرچه ماجرا پیش رفت، اقدامات بانک گس��ترده‌تر ش��د. 
نقطه قوت کار در اقدامات اصلاحی بود. مبالغ کسر‌ش��ده از حساب مشتریان 
بازگردانده ش��د، س��پس برنامه‌های افزایش فروش را اصلاح گردید و فشار 
برای افزایش فروش را حذف شد. ولز فارگو  چند هزار نفر از کارکنانی که در 
فرایند صدور حساب‌های جعلی دخیل بودند را اخراج کرد و سیستم نظارتی 
خود را تقویت نمود. مدیرعامل بانک رس��ماً و با صدور بیانیه‌ای ضمن قبول 
مسئولیت کامل از مشتریان عذرخواهی کرد و از سمت خود کناره گرفت. با 
آنکه عذرخواهی دیرهنگام او با اس��تقبال روبرو نشد. مدیرعامل بعدی بانک 

نیز به‌سرعت اقدامات اصلاحی را در پیش گرفت. 
 IRT محدودیت‌های 

نظری��ه IRT نقاط ضعفی دارد که با هم م��رور می‌کنیم. اتکای بیش از حد 
IRT به ارتباطات کلامی )مانند صدور بیانیه(، اولین ضعف آن اس��ت. توجه 
نداشتن به زمینه‌های ایجاد بحران و تمرکز بیش از حد به اتفاقات بعد از وقوع 
آن دومین ضعف س��اختاری این نظریه است.  دید کوتاه‌مدت به بحران‌ها و 
نداش��تن نگاه بلند‌مدت استراتژیک برای بهبود تصویر مخدوش شده سازمان 
در افکار عمومی از دیگر عیوب آن اس��ت. همچنین سوگیری غیر‌اخلاقی در 
انکار واقعیت‌ها که نگرانی‌های جدی را در پی داش��ته و متأس��فانه صداقت 
و ش��فافیت در ای��ن نظریه جایگاه مهمی ندارد. بااین‌ح��ال می‌توان IRT را 
به‌عنوان بخشی از یک تاکتیک کوتاه‌مدت دید، تاکتیکی که در اجرای آن باید 
صداقت را س��رلوحه عمل قرار داد؛ زیرا ولز فارگو هنوز تاوان گناه اولیه را 

می‌پردازد تا یاد بگیرد دزدی و دروغ گفتن کار خوبی نیست.  
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 4. اعتماد مشتري در محيط ديجيتال 
اعتماد، هميش��ه در بانكداري نقش كليدي ايفا ميك‌رده، اما در عين حال در 
محيط ديجيتال حد و مرز، تفسير و تعريف جديد كسب كرده است. بان‌كها و 
بانكداران بايد درباره خلق و حفظ و نگهداري اعتماد ديجيتال مشتري فعالانه 
و آگاهانه عمل كنند. موضوع اعتماد در كي محيط ديجيتال از تبعات امنيت 
س��ايبر زيادي برخوردار است. با وجود اين، در اين فصل، بر ساير جنبه‌هاي 

كليدي اعتماد ديجيتال تمركز ميك‌نيم: تجربه ديجيتال مشتري.
 پرس��ش‌هاي كليدي در اين زمينه عبارت‌اند از: تا چه حد مش��تري اعتماد 
ميك‌ند كه تجربه مشتري بي‌واسطه، روان، شفاف، روشن، سازنده، الهام‌بخش، 
قابل اعتماد، باثبات، پيچيده و در عين حال ساده در سرتاسر كانال‌هاي بانك 
دريافت ميك‌ند؟ مش��تري چقدر مي‌تواند تجربه كاربر بايكفيت و سطح بالا 
انتظار داش��ته باش��د هنگامي كه از كانال‌ها، رابط‌ها، محصولات و خدمات 

ديجيتال كي بانك فرضي استفاده ميك‌ند؟
به‌همان اندازه كه اين پرسش‌ها ساده به‌نظر مي‌رسند، اما خلق تجربه ديجيتال 
مشتري كه پاسخ‌هاي مثبت در اين رابطه در بخش‌هاي كليدي مشتري ارائه 

كند، دشوار است.
در واقع، اعتماد در كي راه‌حل ديجيتال مي‌تواند اساساً براي هر بخش مشتري 
دشوار باشد و تفاوت‌هاي عمده‌اي را حتي در درون هر بخش مي‌توان شناسايي 
ك��رد. در عين حال كه افراد نس��ل انفجار نوعاً در اعتماد كامل بهك‌ل س��فرهاي 
ديجيتال مش��تري اكراه دارند، و بنابراين دستك‌م در برخي موارد كليدي تعامل 
انس��اني را جويا مي‌شوند )كي تماس تلفني، كي ايميل يا كي چت رو در رو(، 
كي زيربخشي از اين گروه جغرافيايي وجود دارد كه به»اعتماد معكوس« اعتقاد 
دارند و اگر دخالت انس��اني و تعامل در آن وجود داشته باشد، آن‌ها به‌آن راه‌حل 

اعتماد بيشتري ميك‌نند.
افراد هزاره سوم نوعاً به‌چيزي اعتماد ميك‌نند كه بتوانند روان از آن استفاده كنند- 
آنچه مش��ابه محيط بومي، تصويري و كلامي )بازي‌هاي رايانه‌اي( باشد، آنچه از 
كانال‌ها و پلتفرم‌هايي كه استفاده ميك‌نند عبور كند، فناوري‌هايي كه با آن آشنايي 
دارند، فرآیندهاي ديجيتال كه آن‌ها قبلًا از صنايع ديگر مي‌دانند. براي آن‌ها، فعال 
بودن كاربران متصل، دنياي بدون تماس، راه‌حل واقعيت مجازي يا كي اكوسيستم 

واقعيت افزوده جذاب‌تر از تهديد و طبيعي‌تر از بيگانه است.
در اكوسيستم ديجيتال، اعتمادي كه در كي دنياي بانكداري آجر و سيمان قبلًا 
بر كاركنان انس��اني بايد مي‌شد، ناگهان در رمزهاي عبور، سيستم‌هاي محافظت 
از داده‌هاي ش��خصي، كدهاي ديجيتال، هشتگ‌ها، شيوه‌هاي پايگاه داده، امنيت 
سِرور، ايمني سايبري، خدمات كلاود )cloud( و الگوريتم‌هاي مشاوره روباتكي 
متجلي شد. ريس‌كهاي ديجيتال- مربوط به‌اكوسيستم‌هاي ديجيتال– اكنون اغلب 
توسط مشتريان حتي ريس‌كهاي جدي‌تر و مهم‌تري از ريس‌كهاي انساني ادراك 

مي‌شود.

در قس��مت بعدي 12 روش و راه‌حل را براي تقويت تجربه ديجيتال مش��تري 
فهرست ميك‌نيم به‌نحوي كه اعتماد كافي به‌ادراك كاربر تزريق شود.

1- هواداري مش��تري: هنگامي كه افراد مش��ابه به‌چي��زي اعتماد ميك‌نند، اين 
نشانه‌اي قوي به‌گروه همتاست كه ايمن، قابل اعتماد و مطمئن است. بهك‌ارگيري 
برند و سفيران محصول مي‌تواند به‌اخذ اين تأييديه همتايان كمك كند و هواداري 

مشتري به‌نفع مصرفك‌نندگان تمام شود.
2- شفافيت: هرقدر داده‌ها )نرم و سخت( و اطلاعات درباره بان‌كها راحت‌تر 
در دس��ترس قرار گيرند، اعتماد ديجيتال بيش��تري مي‌تواند ايجاد كند. داده‌هاي 
س��اختاريافته، روشن و باز، »محيط اشتراكي« ايجاد ميك‌ند كه مشتريان ديجيتال 
جوان با آن بسيار آشنا هستند. اكوسيستمي كه آن‌ها استفاده ميك‌نند به‌شدت بر 

منطق »اشتراك ديجيتال« استوار است.
3- س��اختارهاي منوي باز: منوي موس��وم به»من��وي همبرگري« كي ابزار 
محبوب راهبري )navigation( برخط و موبايل اس��ت. اين منو س��ه خط 
موازي اس��ت كه كاربر در س��مت راس��ت يا چپ صفحه نمايش مي‌بيند. با 
كلكي روي اين خطوط، اقلام منو باز مي‌شود. »منوي همبرگري« كي ساختار 
بس��ته است. ساختارهاي بسته ارگونومكي )مطابق با مهندسي عوامل انساني( 
نيس��تند و مهم‌تر اينكه آن‌ها تعامل و اعتماد را كاهش مي‌دهند. روند جديد، 
برخورداري از منوهاي باز و مبتني بر فش��ار كليد )tab( اس��ت. اين كي جو 
باز بودن، شفافيت و اعتماد را به‌وجود مي‌آورد و نيز شدت تعامل مشتري را 
افزايش مي‌دهد. تحقيقات نش��ان مي‌دهد كه منوهاي باز مي‌تواند كل‌كيهاي 

)2016 :Perez( .راهبري را تا 30 درصد افزايش دهد
4- صدا و تصوير: نس��ل مشتريان ديجيتال جديد در جست‌وجوي كانال‌هاي 
بانكي جديد- بيشتر ديجيتال- است. دنياي ديجيتال به‌تدريج در حال تغيير پنج 
حس محيط‌هاي آجر و سيماني بانكي است و در حال خلق نسخه‌هاي ديجيتال 
ديدن و ش��نيدن اس��ت. حس لامسه در حال تبديل شدن بهكي‌ »حس ديجيتال« 

است و نهضت‌هاي پيشرو در اين حوزه »فناوري‌هاي لمسي« ناميده مي‌شوند.

)haptics( تعريف لمسي
فناوري لمس��ي، هَپتكي يا ارتباطات جنبشي/ لمسي، فناوري بازخورد 
ارتباط لمسي اس��ت كه لمس را به‌وسيله اعمال نيرو، لرزش يا حركت 
بهك‌ارب��ر بازتولي��د ميك‌ند. اين تحركي مكانكي��ي مي‌تواند براي كمك 
به‌خلق اشيا مجازي در كي شبيه‌سازي رايانه‌اي مورد استفاده قرار گيرد 
تا اين اشيا مجازي را كنترل كند و كنترل از راه دور ماشين‌ها و دستگاه‌ها 

را بهبود بخشد.
 اين‌طور توصيف شده كه اين: »كاري را براي حس لامسه انجام مي‌دهد 

)2016 :Amoruso( .»كه گرافكي رايانه‌اي براي حس بينايي

تجربه ديجيتال
 مشتري )بخش دوم(
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حس‌هاي بويايي و چشايي، حس‌هاي بالقوه بعدي هستند. اما اين‌ها اموري 
هس��تند كه در بلندمدت معنا مي‌دهد. صدا اكنون در حال تبديل شدن بهكي‌ 
كانال بانكي مش��روع، جدا و مستقل اس��ت. الكسا )Alexa( توسط آمازون، 
س��يري )Siri( توس��ط اپل، كورتانا )Cortana( توس��ط ماكيروسافت، ناو 
)Now( توس��ط گوگل و بكيس��بي )Bixby( توس��ط سامس��ونگ همگي 
راه‌حل‌هاي رقابتي صدامحور هس��تند كه براي ارائ��ه خدمت به‌عنوان دربان 
مالي شخصي، گزينه‌هايي را در اختيار قرار مي‌دهند. صدا كي كانال نوظهور 
است و در حالي كه برخي از كارشناسان از آن تصور كي قدرت متحولك‌ننده 
در بانك��داري دارند، ديگ��ران آن را به‌عنوان فقط كانال جديدي مي‌نگرند كه 
به‌ناگهان ظاهر ش��ده و تنها تنوع تعاملات از قبل گس��ترده را بيش��تر توسعه 

داده است.
ويديو زبان مشترك نسل جديد است. افراد هزاره سوم در استفاده از واقعيت 
افزوده، واقعيت مجازي و راه‌حل‌هاي تريكبي مشتاق و پرشورند. داستان‌سُرايي 
تصويري با يكفيت بالا در رضايتمندي اين قش��ر جغرافيايي اكنون بهكي‌ بايد 
تبديل شده اس��ت. توضيحات تصويري هوش��مند، ويديوهاي تشريحك‌ننده 
 -FAQs و ويديوه��اي از پيش ضبط ش��ده مراقبت از مش��تري )پاس��خ به
پرس��ش‌هاي متداول( در ش��كل چهره به‌چهره در جلب اعتماد و مراقبت از 
مش��تري موارد كليدي محس��وب مي‌ش��ود. بانكداري ويديويي- فناوري در 
ح��ال انتق��ال و نيمه‌ديجيتال- در ح��ال اوج‌گيري اس��ت و تبليغك‌نندگان در 
ح��ال آزمايش تبليغات ويديويي »پرتره« در مقابل تبليغات »منظره« هس��تند. 
طرح‌بندي »پرتره« براي ارتباط ويديويي )و س��اير وسايل تصويري( با كانال 

اوليه مشتري جوان- تلفن هوشمند- مناسبت بهتري دارد.

تعريف حالت‌هاي پرتره و منظره
حالت پرتره و منظره دو نوع آرايش )نمايش( صفحه است. اين حالت‌ها 
مي‌توانند براي توصيف صفحات چاپي و نيز عكس‌هاي ديجيتال مورد 

استفاده قرار گيرند.
 به‌زبان س��اده‌تر، كي صفحه يا تصوير كه در حالت پرتره به‌نمايش در 
مي‌آيد درازتر است تا پهن‌تر. برعكس، صفحه يا تصويري كه در حالت 
منظره به‌نمايش در مي‌آيد پهن‌تر اس��ت ت��ا درازتر. براي مثال، هنگامي 
كه ش��ما دوربين را افقي در دس��ت مي‌گيري��د، در حالت منظره عكس 
مي‌گيريد. هنگامي كه شما دوربين را 90 درجه مي‌چرخانيد، آن وقت در 

)Christensson, nd( .حالت پرتره ذخيره مي‌شود

 حرف آخر اين اس��ت كه كي راه‌حل ديجيتال هرچه بهتر به‌لحاظ كردن 
پنج حس انسان بپردازد، اعتماد بيشتري مي‌تواند در كاربر به‌وجود آورد- 

به‌خصوص در افراد جوان.
5- شخصي‌س��ازي: شخصي‌س��ازي كيي از روش‌هاي كليدي مراقبت 
از مشتري اس��ت كه تفس��ير جديدي در محيط اول- ديجيتال- ميي‌ابد. 
ديجيتالي كردن، فرصت‌هاي پرش��ماري را براي شخصي‌س��ازي خودكار 
فراهم مي‌سازد. طراحي كنشي مبتني بر پيشينه مالي و جغرافيايي شخصي 
مشتري، كي حوزه نوظهور به‌شمار مي‌رود. بهك‌ارگيري داده‌ها در طراحي 
رابط )اينترفيس(، زمينه كاري پيچيده‌اي اس��ت و در مراحل ابتدايي خود 

قرار دارد.
 شخصي‌س��ازي گاه��ي به‌ط��ور غافلگيركننده‌اي س��اده و در عين حال 

تأثيرگ��ذار اس��ت. اين م��ورد به‌بهترين نح��و خود را در قدرت ارس��ال 
پيام‌هاي تبركي س��الروز تولد مشتريان نش��ان مي‌دهد. كي تحقيق اخيراً 
نشان مي‌دهد كه »92 درصد از كساني كه مورد بررسي قرار گرفتند و بين 
س��نين 25 تا 34 بودند گزارش داده‌اند كه به‌احتمال بس��يار زياد وفاداري 

خود را به‌دليل دريافت 
تبركي سالروز تولدش��ان افزايش داده‌اند. و 73 درصد بالا از كساني كه 
تحت بررس��ي و بالاي س��ن 55 بودند نيز گزارش دادند كه وفاداري‌شان 
 Hall,( .»را پس از دريافت پيام تبركي س��الروز تولدشان افزايش داده‌اند

)nd
6- رمز عبور در مقابل اطلاعات بيومتريك )زيست‌س��نجي(: رمزهاي 
عبور در زمره كيي از ناخوشايندترين جنبه‌هاي هر فعاليت برخط مشتري 
صرف‌نظر از صنعت اس��ت. اما در عين ح��ال، اداره كردن رمزهاي عبور 

بانكي، به‌ويژه براي مشتريان به‌دلايل مختلف ملال‌آور است:
- مشتريان نوعاً درباره از دست دادن پول به‌علت در معرض قرار گرفتن 

رمز)هاي( عبور بانكي‌شان مضطرب و نگران هستند.
- بان‌كها درباره رمزهاي عبور و مديريت رمز عبور س��ختگير و جدّي 
هس��تند. رمزهاي عبور طولان��ي، پيچيده و دائماً در ح��ال تغيير، زندگي 

مشتري معمولي را دشوارتر مي‌سازد.
- بان‌كها اغلب از روش‌شناس��ي دوگانه براي احراز هويت اش��خاص 
اس��تفاده ميك‌نن��د ك��ه دسترس��ي آس��ان، بي‌واس��طه و روان مش��تري 

به‌حساب‌هايش را پيچيده‌تر مي‌سازد.
 راه‌حل‌ه��اي بيومتري��ك از اث��ر انگش��ت، عنبيه‌نگاري، ش��كل گوش، 
چهره‌ن��گاري و نوع راه رفتن ت��ا ضربان قلب، لحن صدا و غيره از لحاظ 
فناوري براي پياده‌س��ازي آماده‌اند. اما در عين ح��ال، ملاحظات قانوني، 

اخلاقي و امنيت سايبري اين فرآیندها را كند ميك‌ند.
 :)Push Notifications( فش��اري  اطلاع‌رس��اني‌هاي   -7
اطلاع‌رس��اني‌هاي فش��اري اغلب براي افراد نسل انفجار مزاحم و فراگير 
هستند. بخش‌هاي مش��تريان ديجيتال آگاه‌تر به‌دنبال اطلاع‌رساني هستند 
و به‌راحت��ي مي‌توانن��د زيرتنظيماتي را براي كنت��رل ماهيت و تعدد آن‌ها 

مديريت كنند.
8- اول اندروي��د: در اوايل دهه 2010 ش��عار هم��ه، »اول موبايل« بود. 
حالا اي��ن به‌تدريج در حال رفتن به‌س��مت »اول اندرويد« اس��ت. ماتيو 
طالبي )Mathew Talebi(، مُبلّغ ش��ناخته ش��ده در زمينه تجربه كاربر 

مي‌نويسد:
]در حال حاضر[ 79 درصد توسعه‌دهندگان هنگامي كه نرم‌افزار كاربردي 
براي موبايل را مي‌س��ازند، سيستم عامل اندرويد را به‌جاي سيستم عامل 
ios انتخاب ميك‌نند. به‌نظر مي‌رس��د هيچ دليلي وجود ندارد كه باور كنيم 

كه اين روند تا 2018م. و فراتر از آن وجود نخواهد داشت.
فروش اندرويد با فروش فزاينده تلفن‌هاي هوشمند در بازارهاي نوظهور 
مانند هند، بس��يار حمايت مي‌ش��ود. مضافاً اينكه فروشندگان اندرويد را 
ترجيح مي‌دهند، به‌ويژه به‌لحاظ توجهش به‌امنيت و سيستم عامل اصلاح 

)2017 :Talebi( .شده‌اش
9- ادغام هوش مصنوعي، يادگيري ماشين و تجربه كاربر: روبات‌های 
گفت‌وگو )chatbot( و ه��وش مصنوعي محاوره‌اي در حال حاضر در 
حال اس��تفاده از الگوريتم‌هايي هستند كه »ياد مي‌گيرند« )به‌طور خودکار 



اسفند 1404 / سال بیست ویکم، شماره 24225

خود را مبتني بر رويدادهاي گذش��ته اصلاح ميك‌نند(. جديدترين نس��ل 
چت‌بات‌ها موتور پيش��تاز تجربه مشتري )UX( است، راه‌حلي كه براي 
ارائه پاس��خ محاوره‌اي دس��ت اول به‌اكثر موضوعات و مش��كلات مهم 
مشتريان طراحي شده است. اين چت‌بات‌هاي جديد به‌قابليت‌هاي فزاينده 
شناس��ايي عواطف و احساس��ات كاربران مجهز ش��ده است. اصلاحات 
پرش��تاب چت‌بات‌ها بهكي‌ ابزار مراقبت از مشتري در دستان بان‌كها )و 

دیگر شركت‌ها( منجر مي‌شود كه در حد بهينه داراي قابليت‌هايي از قبيل 
سريع‌تر، ارزان‌تر، دقيق‌تر، در دسترس‌تر، سوگيري كمتر و باثبات‌تر بودن 

از نمايندگان مراقبت از مشتري انساني است.
جدول 4- 5. مزاياي بالقوه نس��ل جدي��د روبات‌های گفت‌وگو از كي 
جنبه مراقبت از مش��تري. تهيه ش��ده براي آكادمي بانكداري خرد توسط 

)2017 :David Gyori( ديويد گيوري

موارد منفيشرحمزيت بالقوه

سريع‌تر

به‌جزئيات ضوابط و كه  هنگامي  مشتريان  در روي  مالي رو   خدمات 
شرايط مي‌رسند، مي‌توانند پيچيده شوند.

 پيچيدگي و حجم دانشي كه نمايندگان انساني خدمات مشتري نيازمند
كسب آن‌ها هستند در حال افزايش است.

  مي‌توانند 1000 صفحه از(bots)براي رفع اين پيچيدگي، روبات‌ها 
 قواعد، مقررات، روش‌ها و پروتكل‌ها را به‌سرعت 10 صفحه اداره كنند.
 مشاوران انساني- حتي زماني كه به‌بهترين سيستم‌هاي مديريت ارتباط با

مشتري مجهز هستند- براي رسيدن به‌آن حجم به‌زحمت مي‌افتند.

 به‌منظور حفظ دانش پويا و به‌روز، چت‌بات‌ها بايد ورودي اطلاعات درست داشته
 باشند. اين ورودي اطلاعات بايد از زبان انساني بهك‌د برگردانده شود. اين فرآیند
 مي‌تواند طولاني، پرهزينه و مشكل‌ساز باشد. به‌روزرساني قواعد از راه كانال‌هاي

ديجيتال مي‌تواند دردسرساز و پيچيده باشد.

 به‌همراه مراقبت از مشتري انساني هزينه‌هاي سنگين تكرار در پي دارد.ارزان‌تر
چت‌بات‌ها سرمايه‌گذاري‌هاي حجمي با پيامدهاي تكرار ناچيز هستند.

 اين كي كانال مراقبت از مشتري است كه مي‌تواند به‌آساني به‌طرف ثالث )فروشنده،
 ارائهك‌ننده برچسب سفيد چت‌بات و غيره( وابسته باشد. كانال‌هاي سنتي مراقبت از
 مشتري مي‌تواند به‌آساني كلًا در داخل بانك نگهداري شود )هرچند مراكز تماس و

ديگر جنبه‌هاي مراقبت از مشتري اغلب برون‌سپاري شده باشند(.

دقيق‌تر
 ماشين‌ها اصولاً مرتكب اشتباه نمي‌شوند. حتي بهترين نمايندگان انساني
 مراقبت از مشتري گاهي - غيرعمدي– اشتباه ميك‌نند كه پيامدهاي منفي

بسيار زيادي دارد.

 در عين حال كه ماشين‌ها- الگوريتم‌ها– اشتباه نميك‌نند، اما كساني كه الگوريتم‌ها
 را مي‌نويسند مرتكب اشتباه مي‌شوند. و اين مي‌تواند پيامدهاي سيستماتكي منفي

در پي داشته باشد.

 در
دسترس‌تر

سال روز  هر  هفته/  هر  روز/  شبانه  اصل  مشتري  ديجيتال   خدمات 
 )24/7/365( را تأمين كند. اين بالاترين ميزان دسترسي خدمات مشتري

است.

 موارد حاد بايد توسط نمايندگان انساني خدمات مشتري مديريت شوند. اين يعني
 اينكه موارد حاد و خاص بايد در انتظار بمانند. در حالي كه بر مبناي 24/7/365
 توسط چت‌بات‌ها ايجاد شوند، آن‌ها صرفاً توسط انسان در ساعات كاري مديريت
 مي‌شوند. اين عدم‌انطباق دسترسي مي‌تواند به‌تنش زيادي منجر شود، تمام اين‌ها

در مهم‌ترين، پيچيده‌ترين و شكننده‌ترين موارد.

 سوگيري
كمتر

گاهي است  ممكن  مشتري  خدمات  انساني  نمايندگان  كه  حالي   در 
به‌وضوح ماشين‌ها  باشند،  داشت  ناآگاهانه(  يا  )آگاهانه   سوگيري‌هاي 

عاري از اين سوگيري‌ها هستند.

 اين حقيقت دارد كه الگوريتم‌هاي سنتي عاري از سوگيري هستند )براي مثال، بر
 مبناي شرايط اجتماعي/ جغرافيايي مربوط به‌مشتري(. با وجود اين، آزمايش‌ها نشان
 مي‌دهند كه يادگيري ماشين مي‌تواند لايه‌هاي كليشه‌اي بي‌اساس و غيرمنصفانه‌اي

را ايجاد كند.

باثبات‌تر

الگوريتم‌ها دستك‌م در سه مفهوم كليدي باثبات هستند:
 - الگوريتم‌ها فاقد گرايش‌هاي عاطفي هستند. حتي بهترين نمايندگان1
 انساني خدمات مشتري مي‌توانند روزهاي باثبات‌تر و بي‌ثبات‌تري داشته

باشند.
 - اگر كي چت‌بات به‌خوبي برنامه‌ريزي شده باشد، »قوي‌ترين حلقه2
 زنجير است«. در عين حال كه ميان نمايندگان انساني خدمات مشتري
 عاملاني قرار دارند كه به‌طور طبيعي از سطح توانايي بالا و متوسطي
 برخوردارند، ولي كي چت‌بات مي‌تواند بهترين روند را در كليه جنبه‌هاي

كليدي ارائه دهد.
 - انسان‌ها مي‌توانند گاهي مرتكب فعاليت‌هاي كلاهبردارانه شوند، در3
 حالي كه چت‌بات‌ها- مگر اين طور برنامه‌ريزي شده باشند– از چنين

فعاليت‌هايي دوري ميك‌نند.

 الگوريتم‌ها فاقد گرايش‌هاي عاطفي هستند، اما اين مي‌تواند به‌عدم‌ايجاد پيوند
عاطفي بينجامد.

 بهترين روندها در ارتباطات، ذهني است و ت‌كبه‌تك فرق ميك‌نند. اما در عين حال
 الگوريتم‌ها معمولاً حول محور راه‌حل واحد برنامه‌ريزي مي‌شوند، كي سناريو

بهترين روش ارتباطي.
 انسان‌ها منبع بالقوه كلاهبرداري هستند، اما الگوريتم‌ها مي‌توانند به‌طور سيستماتكي
 كلاهبردار باشند و مي‌توانند از طريق رويدادهاي احتمالي بي‌شمار امنيت سايبري

تغيير كنند.
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 هنوز هم در زمينه مراقبت از مش��تري ديجيتال اين پرس��ش بي‌پاسخ مانده 
است كه آيا روبات‌های گفت‌وگو بايد يا مي‌توانند رفتار انسان را تقليد كنند 
و آيا مش��تري بايد بداند كه در تمام مس��ير اين نماينده انساني است كه او با 
آن سر و كار دارد يا كي ماشين است. اين پرسش كه آيا چت‌بات‌ها حقيقتاً 
مي‌توانند در شرايط پيچيده مانند انسان‌ها عمل كنند، با آزمون معروفي به‌نام 

آزمون تورينگ )Turing Test( معلوم مي‌شود.

تعريف آزمون تورينگ
آزمون تورينگ به‌نام آلن تورينگ )Allen Turing(، كيي از پيشگامان 
رايانه در س��ال 1950 حك ش��د. اين آزمون روشي ابتدايي بود و به‌اين 

منظور طراحي شد كه »هوشمندي« رايانه را مورد سنجش قرار دهد.
 اي��ن آزمون، همان‌ط��ور كه تورينگ آن را طراحي كرد، بر اس��اس 
نوعي بازي تقليد انجام مي‌ش��ود. در كي طرفِ نمايش��گر رايانه كي 
داور انس��اني مي‌نش��يند كه كارش چت كردن با افراد نامشخص در 
س��وي ديگر است. اكثر آن طرف‌هاي مقابل انسان هستند. اما كيي از 
آن‌ها كي چت‌بات است كه سعي ميك‌ند داور را به‌گونه‌اي بفريبد كه 
در قضاوت خود دچار اش��تباه ش��ود و فكر كند كه آن چت‌بات كي 

 )2014 :Hern( .انسان واقعي است

10- تعاملات خرد: تعاملات خرد، اقدامات جزيي كوتاه هستند كه يا توسط 
كاربر انجام مي‌شود )مانند like كردن در فيس‌بوك، كلكي كردن heart در 
توئيتر، به‌صورت ديجيتال ش��خصي را poke ي��ا clap كردن و...(، رابط يا 
اينترفيس )هشدار كي تراكنش موفق، تريكدن حباب براي جلب توجه، انواع 
مختلف حالت‌هاي چهره و دس��ت، اطلاع‌رساني‌هاي ارتباطي كه در نتيجه 
اقدام مش��تري انجام مي‌شود بهكي‌ شكل تصويري ديجيتال(. تعاملات خرد 
از بازي‌هاي رايانه‌اي نش��أت مي‌گيرد. برخلاف »اطلاع‌رس��اني‌هاي فشاري 
)push notifications(، آن‌ه��ا جنجال‌برانگي��ز نيس��تند. آن‌ها ابزارهايي 
هس��تند كه لحظه‌هاي محدود و احس��اس خوش��ايندي را خلق ميك‌نند و 

بازخورد رضايت‌بخش و تجربه لذت‌بخش ارائه مي‌دهند.
11- عواط��ف ديجيتال: از راه‌هاي زيادي مي‌توان دريافت كه اندازه‌گيري، 
تشخيص، رمزگشايي و درك ديجيتال عواطف انساني در حال بهبودي است. 
حسگرهاي زيستي كه عوامل زيستي متعدي را اندازه‌گيري ميك‌نند هم‌اكنون 
 )Internt of Things- IoT( دارند با استفاده از روش‌هاي اينترنت چيزها
به‌داشبوردهاي مركزي زمان واقعي به‌هم متصل و كاناليزه مي‌شوند. روش‌هاي 
 )Natural Language Processing- NLP( پردازش زب��ان طبيع��ي
هم‌اكنون »روبات‌هاي خوانن��ده« )reader robots( را به‌پيش مي‌رانند كه 
ده‌ها ميليون منبع ديجيتال را جمع‌آوري ميك‌نند و آن‌ها را »مي‌خوانند« تا كي 
موضوع يا مسئله عاطفي را تحليل كنند- براي مثال، احساسات دائماً در حال 

تغيير رسانه‌هاي برخط نسبت بهكي‌ برند خاص.
 درك و رمزگش��ايي عواطف و احساس��ات مش��تري در كي دنياي عمدتاً 

ديجيتال كاري 
بس پيچيده و دش��وار اس��ت. انسان‌ها هنوز هم در اين زمينه مزيت خود را 

دارند و آن را حفظ خواهند كرد.
12- فوريت و »نس��ل فوري«: افراد هزاره س��وم اغلب به»نس��ل فوري« 
موسوم‌اند به‌دليل تلاش آن‌ها براي انجام دادن كار )و كسب بازخورد( ظرف 

چند ثانيه. رشد در جهت و انطباق با اين تلاش براي اين فوريت، چالش اصلي 
مراقبت از مش��تري ديجيتال مدرن است. كيي از روش‌هاي القاي اين حس 
فوريت اس��تفاده از »اس��كلت صفحه نمايش- skeleton screen« است. 
صفحه نمايش��ي خالي از محتوا مانند آنچ��ه روي صفحه نمايش فيس‌بوك 
هنگام انتظار براي بارگذاري محتوا مشاهده ميك‌نيم. در مورد اسكلت صفحه 
نمايش پژوهش‌های فراواني صورت گرفته است. از آنجايي كه آن‌ها هوشمند 
و ابزارهاي ساده‌اي هستند به‌خلق تجربه مشتري سازگار با افراد هزاره سوم 

كمك ميك‌نند.
 MIT (Massachusetts Institue of مطالعه س��ال 2014 دانش��گاه 
Technology( نش��ان مي‌دهد كه انس��ان‌ها مي‌توانند تصاوير گسس��ته را 
ظرف 13 ميلي‌ثانيه ادراك كنند. با وجود اين، تصميم‌گيري درباره اينكه كجا 
تمركز كنند بين 100 تا 140 ميلي‌ثانيه طول ميك‌شد. از لحاظ عملي، اين 200 
ميلي‌ثانيه به‌ما فرصت مي‌دهد كه كي كاربر، حالت اينترفيس را تغيير دهد تا 
به‌نظر فوري آيد. بين 200 ميلي‌ثانيه و كي ثانيه، مردم احس��اس ميك‌نند در 
جريان كارهايشان هستند. پس از كي ثانيه بدون هيچ بازخورد ديگر، تمركز 
كاربر به‌تدريج منحرف مي‌ش��ود. بيشتر از 10 ثانيه، تمركز كاربر كلًا از بين 
مي‌رود. براي خوشنودي مردم، ما بايد به‌آن‌ها نشانه‌اي ارائه دهيم كه اتفاقي در 
شرف افتادن است. اين موضوع آن‌ها را در مقابل سه گزينه زير قرار مي‌دهد:
- ميل��ه پيش��رفت )progress bar( اگر بتوانيم طول مدت را اندازه‌گيري 

كنيم.
- اگر نمي‌توانيم، دايره دوراني )اسپينر(.

- اصلًا هيچ.
 مطالعات روانشناسي در زمينه نشانه‌هاي پيشرفت نشان مي‌دهد كه تفسير ما 
از آن‌ها همه‌چيز هست بجز خطي. روش ما از پيشرفت كي تأخير، با واقعيت 
مطبق نيس��ت. درك اين مفهوم ما را به‌وادي دس��تكاري اينترفيس‌ها س��وق 
مي‌دهد تا ادراك خود را اصلاح كنيم. در طراحي نرم‌افزار، اس��كلت صفحه 
نمايش، جايگزين براي روش‌هاي س��نتي است. به‌جاي اينكه كي ويجت يا 
ابزاره انتزاعي )widget( نشان داده شود، اسكلت صفحه نمايش كي حس 
پيش‌بيني از آنچه قرار اس��ت ظاهر ش��ود بهك‌اربر القا ميك‌ند و در نتيجه، بارِ 

شناختي )cognitive load( را كاهش مي‌دهد.
 CRM ،ها SME منبع: بانکداری خرد )2( )بازاریابی دیجیتالی، تأمین مالی
و مدیریت منابع انس��انی، ریس��ک، ثروت و مالی(، به سفارش بانک سامان، 

آکادمی سامان، بخش پنجم، فصل پنجم، قسمت دوم
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در دنیای��ی ک��ه تغییرات اجتماعی با س��رعتی بی‌س��ابقه رخ می‌دهند، این 
پرس��ش بیش از هر زمان دیگری مطرح است: سهم هر فرد در این تغییرات 
چیست؟ بسیاری از تحولات بزرگ اجتماعی، نه با تصمیم‌های کلان، بلکه با 
انتخاب‌های کوچک و مسئولانه افراد آغاز شده‌اند. مسئولیت اجتماعی، پیش 
از آنکه یک مفهوم سازمانی باشد، از درون فرد شکل می‌گیرد و در رفتارهای 

روزمره او معنا پیدا می‌کند.
 بی��ش از %70 اف��راد معتقدند رفتاره��ای فردی می‌تواند ب��ر فرهنگ و 

ارزش‌های اجتماعی تأثیرگذار باشد.
 %58 کارکنان بیان کرده‌اند که ترجیح می‌دهند در سازمانی فعالیت کنند که 

به مسئولیت اجتماعی پایبند است.
 سازمان‌هایی که مشارکت داوطلبانه کارکنان را تشویق می‌کنند، سطح تعهد 

و رضایت بالاتری را گزارش داده‌اند.

نقش فرد در تغییرات اجتماعی، از توجه به رفتارهای س��اده آغاز می‌شود؛ 
از احت��رام به دیگران، مس��ئولیت‌پذیری در کار، تا مش��ارکت فعال در حل 
مس��ائل پیرامون. وقتی هر فرد خود را بخشی از راه‌حل بداند، نه صرفاً ناظر 
مشکلات، مسیر تغییر هموارتر می‌شود. این نگاه، پایه شکل‌گیری جامعه‌ای 
آگاه‌تر و همدل‌تر اس��ت. در سازمان‌ها، مسئولیت اجتماعی زمانی معنا پیدا 
می‌کند که افراد احس��اس کنند رفتار و تصمیم‌هایشان دیده می‌شود و اثر 
دارد. ایج��اد این حس، نیازمند فرهنگی اس��ت که مش��ارکت، همدلی و 
اثرگذاری فردی را ارزش��مند بداند. تغییرات ب��زرگ اجتماعی، اغلب از 

همین فضاهای کوچک اما آگاهانه آغاز می‌شوند.
امروز، مس��ئولیت اجتماعی فقط یک شعار نیس��ت؛ انتخابی روزمره است 
ک��ه هر فرد با رفتار خود آن را زندگ��ی می‌کند. آینده جامعه، حاصل همین 

انتخاب‌هاست.

پیشنهاد ماه:
کتاب: تمرین مسئولیت‌پذیری فردی در زندگی و محل کار – نویسنده: جان جی میلر

مترجم: مژگان حیدرعلی
پادکست: مسئولیت‌ پذیری و شروع اتفاقات تازه!

کد QR را اسکن کنید؛ مشخصات کتاب را ببینید و پادکست جذاب این ماه را بشنوید.

» تغییرات بزرگ اجتماعی، زمانی آغاز می‌شوند که هر فرد سهم خود را جدی بگیرد.«

نقش فرد در تغییرات بزرگ اجتماعی
از مسئولیت شخصی تا اثر جمعی
| گروه تولید محتوای آفتاب تجارت سامان|
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محمد اسدی‌پور، از کارکنان بخش تشریفات اداره حفاظت و انتظامات بانک 
 Vendetta سازمان MMA س��امان، موفق ش��د در رقابت‌های بین‌المللی
ترکیه، در وزن ۷۰ کیلوگرم، مدال طلای این دوره از مسابقات را از آن خود 

کند.
این رقابت‌ها با حضور ورزش��کارانی از کش��ورهای مختلف برگزار شد و 
اسدی‌پور با عملکردی مقتدرانه و فنی، توانست در مبارزات خود به پیروزی 
دس��ت یابد و عنوان قهرمانی را کس��ب کند. این موفقیت، نمونه‌ای روشن 
از توانمندی، انضباط و روحیه حرفه‌ای کارکنان بانک س��امان در عرصه‌های 

مختلف ورزشی و اجتماعی به شمار می‌رود.
بانک س��امان هم��واره حمای��ت از ورزش، به‌وی��ژه ورزش قهرمانی را در 
چارچوب مس��ئولیت اجتماعی خ��ود موردتوجه قرار داده و این دس��تاورد 

بین‌المللی، گواهی بر اثرگذاری این رویکرد حمایتی است.
 MMA براین‌اساس، محمد اسدی‌پور، قهرمان وزن ۷۰ کیلوگرم رقابت‌های
سازمان Vendetta ترکیه در گفتگویی ورزش را بخش جدایی‌ناپذیر زندگی 
حرفه‌ای و ش��خصی خود می‌داند. او معتقد اس��ت ورزش قهرمانی تنها به 
موفقیت در میدان مسابقه محدود نمی‌شود، بلکه نقشی بنیادین در شکل‌گیری 

شخصیت، نظم فردی و توان مدیریت فشارهای کاری دارد.
وی در پاس��خ به پرسش��ی درباره نق��ش ورزش در زندگی خود می‌گوید: 
ورزش به من یاد داده چگونه در شرایط سخت تصمیم درست بگیرم، تمرکز 

خود را حفظ کنم و مسئولیت نتیجه عملکردم را بپذیرم. این مهارت‌ها دقیقاً 
همان مواردی است که در محیط کاری، به‌ویژه در حوزه‌ای مانند حفاظت و 

انتظامات، اهمیت حیاتی دارد.
اس��دی‌پور با اشاره به تأثیر ورزش بر عملکرد شغلی خود تصریح می‌کند: 
تمرینات حرفه‌ای، انضباط ذهنی و جس��می ایجاد می‌کند که مس��تقیماً در 
کیفیت انجام وظایف س��ازمانی اثرگذار است. ورزش به من کمک کرده در 

شرایط پراسترس، آرامش، سرعت عمل و دقت بیشتری داشته باشم.
قهرمان MMA ترکیه، نقش حمایت‌های سازمانی را در تداوم مسیر حرفه‌ای 
خود بس��یار تعیین‌کننده می‌داند و می‌افزاید: حمایت مدیران بانک س��امان، 
به‌وی��ژه مدیران اداره حفاظت و انتظامات که ن��گاه ویژه‌ای به مقوله ورزش 
و به‌خصوص ورزش قهرمانی دارند، انگیزه بزرگی برای من بوده است. این 
حمایت‌ها نشان می‌دهد که در بانک سامان، توسعه نیروی انسانی فقط به بعد 

کاری محدود نمی‌شود و به رشد همه‌جانبه کارکنان توجه می‌شود.
وی در پایان، ضمن قدردانی از مدیران ارشد بانک سامان و همکاران خود، 
تأکید می‌کند: توجه س��ازمان به ورزش قهرمانی، نه‌تنها باعث افتخارآفرینی 
در سطح بین‌المللی می‌شود، بلکه سرمایه‌ای ارزشمند برای ارتقای سلامت، 
انگیزه و بهره‌وری کارکنان است. امیدوارم این رویکرد حمایتی تداوم داشته 
باشد و زمینه‌س��از موفقیت‌های بیش��تر همکارانم در عرصه‌های ورزشی و 

حرفه‌ای شود.

درخشش همکار بانک سامان در رقابت‌های بین‌المللی MMA ترکیه
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| جعفر تکبیری| 
بانک س��امان با حضوری فعال و هدفمند، نقش مؤثری در ش��انزدهمین 
نمایش��گاه بین‌المللی قیر، آس��فالت، عایق‌ها، بتن، س��یمان و ماشین‌آلات 
وابس��ته ایفا کرد و توانس��ت تعامل گسترده‌ای با فعالان یکی از مهم‌ترین 

صنایع زیرساختی کشور برقرار کند.
به گزارش سامان رسانه، این نمایشگاه که از ۱۲ تا ۱۵ بهمن‌ماه ۱۴۰۴ در 
محل دائمی نمایش��گاه‌های بین‌المللی تهران برگزار شد، فرصت مناسبی 
برای بانک س��امان فراه��م آورد تا با ارائه مجموع��ه‌ای کامل از خدمات 
مالی، بانکی و اعتباری در حوزه‌های ریالی و ارزی، به‌صورت مس��تقیم با 
شرکت‌ها، پیمانکاران، تولیدکنندگان و فعالان صنعت قیر، آسفالت، بتن و 

سیمان وارد گفت‌وگو شود.
بانک س��امان در طول برگزاری این رویداد تخصصی، با حضور کادری 
متش��کل از مدیران ارش��د، مدیران میانی و کارشناسان متخصص، میزبان 
جلس��ات متعدد کارشناس��ی و مذاکرات حضوری با فعالان صنعت بود. 
این جلس��ات با محوریت تأمین مالی پروژه‌های زیرس��اختی، تسهیلات 
اعتباری، خدمات ارزی، راهکاره��ای مدیریت نقدینگی، ابزارهای نوین 
بانک��داری و محصولات بیم��ه‌ای برگزار ش��د و با اس��تقبال قابل‌توجه 

بازدیدکنندگان همراه بود.
این گزارش حاکی اس��ت بانک سامان که طی سال‌های گذشته به‌واسطة 
ارائ��ه خدم��ات جام��ع و انعطاف‌پذیر، به یک��ی از بانک‌ه��ای منتخب 
ش��رکت‌های فعال در حوزه ساختمان، نفت و صنایع وابسته تبدیل شده، 

در این نمایش��گاه نیز توانس��ت ظرفیت‌ها و مزیت‌ه��ای رقابتی خود را 
به‌ص��ورت هدفمند معرفی کند. معرفی راهکارهای مالی متناس��ب با نیاز 
پروژه‌های بزرگ عمرانی و صنعتی، از جمله مهم‌ترین محورهای حضور 

بانک سامان در این رویداد بود.
از دیگر دس��تاوردهای حضور بانک س��امان در این نمایش��گاه می‌توان 
به شناس��ایی فرصت‌های جدی��د همکاری، ایجاد بس��تر اولیه برای عقد 
تفاهم‌نامه‌های آتی، توس��عه ارتباط با مش��تریان حقوقی جدید و تقویت 
روابط با مش��تریان فعلی اش��اره کرد. همچنین معرفی خدمات بانکداری 
دیجیتال، تس��هیل فرآیندهای غیرحضوری و ارائه مشاوره‌های تخصصی 
در حوزه کاهش ریس��ک‌های مالی، مورد توجه ویژه بازدیدکنندگان قرار 

گرفت.
غرفه بانک س��امان، واقع در طبقه فوقانی سالن ۴۴ )خلیج‌فارس(، غرفه 
۰۷، در طول برگزاری نمایش��گاه به یک��ی از نقاط کانونی گفت‌وگوهای 
تخصصی تبدیل ش��د و بسیاری از فعالان صنعت، این حضور را نشانه‌ای 
از رویکرد همراهانه و عملی بانک س��امان در حمایت از بخش‌های مولد 

اقتصاد کشور ارزیابی کردند.
حض��ور موفق بانک س��امان در ش��انزدهمین نمایش��گاه بین‌المللی قیر، 
آسفالت، عایق‌ها، بتن، سیمان و ماشین‌آلات وابسته، بار دیگر جایگاه این 
بانک را به‌عنوان ش��ریک مالی قابل اتکای صنایع زیرس��اختی تثبیت کرد 
و گامی مؤثر در مس��یر توس��عه تعامل با فعالان این عرصه مهم اقتصادی 

به شمار می‌رود.

 حضور فعال بانک سامان در شانزدهمین 
نمایشگاه بین‌المللی قیر، آسفالت، بتن و سیمان

 حضور فعال بانک سامان در شانزدهمین 
نمایشگاه بین‌المللی قیر، آسفالت، بتن و سیمان
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ش��رکت بیمه سامان در ادامه روند رسیدگی سریع و دقیق به پرونده‌های 
خسارتی ناشی از حادثه بندر شهید رجایی، خسارت دو شرکت فعال در 

حوزه واردات برنج را پرداخت کرد. 
به گزارش روابط‌عمومی ش��رکت بیمه س��امان، ش��رکت‌های »مروارید 
آرام دشتس��تان« و »رجب تجارت ایرانیان« که محموله‌های برنج آن‌ها در 
جریان این حادثه دچار خس��ارت شده بود، در مجموع مبلغ ۳۴۰ میلیارد 
ریال خس��ارت از بیمه سامان دریافت کردند. این پرداخت در چارچوب 
تعهدات حرفه‌ای بیمه سامان و پس از تکمیل فرایند ارزیابی و طی مراحل 
قانون��ی انجام ش��د و بار دیگر رویکرد این ش��رکت در حمایت به‌موقع، 
حضور مؤثر در کنار بیمه‌گزاران و ایفای مس��ئولانه تعهدات بیمه‌ای را به 
نمایش گذاشت.  شرکت بیمه سامان همواره تأکید دارد که حمایت عملی 

از بیمه‌گزاران، به‌ویژه در شرایط بحرانی، بخش جدایی‌ناپذیر از مأموریت 
حرفه‌ای این شرکت است.

بر همین اس��اس پیش‌ازاین نیز بیمه سامان خسارت ۱۸۲۵ میلیارد ریالی 
شرکت »س��امان سپهر س��ولان«، خس��ارت ۱۳۷۰ میلیارد ریالی شرکت 
»خودروسازان بم )کرمان موتور( و ده‌ها پرونده خسارت دیگر مربوط به 
حادثه بندر ش��هید رجایی را با سرعت و دقت مورد رسیدگی قرار داد و 

خسارت آنها را پرداخت کرد.
بی‌تردید تجربه بیمه سامان در حادثه بندر شهید رجایی نمونه‌ای روشن 
از مش��تری‌مداری، مسئولیت‌پذیری و پایبندی به تعهدات سنگین بیمه‌ای 
اس��ت؛ رویکردی که به تقویت اعتماد بیمه‌گزاران و پایداری فعالیت‌های 

اقتصادی در شرایط بحرانی کمک می‌کند.

 پرداخت خسارت ۳۴۰ میلیارد ریال 
از سوی شرکت بیمه سامان 
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 رتبه‌بندی بنگاه‌ها؛ از عدد و جدول تا معنا و جهت 
در اقتصاد امروز، »اندازه‌گیری« پیش‌نیاز »تصمیم‌گیری« است. بنگاه‌هایی 
ک��ه عملکرد خود را نمی‌س��نجند، عملًا در تاریک��ی حرکت می‌کنند؛ و 
بنگاه‌هایی که امکان مقایسه‌پذیری ندارند، نمی‌توانند جایگاه واقعی خود 
را در بازار تش��خیص دهند. رتبه‌بندی‌های اقتصادی دقیقاً در همین نقطه 
معنا پیدا می‌کنند: ایجاد یک چارچوب مش��ترک برای سنجش، مقایسه و 

تحلیل عملکرد شرکت‌ها بر پایه داده‌های قابل‌اتکا.
در ایران، IMI100 با همین فلس��فه شکل گرفته است؛ رتبه‌بندی‌ای که 
ت�الش می‌کند تصوی��ری مبتنی بر واقعیت از وضعی��ت بنگاه‌های بزرگ 
کش��ور ارائه دهد و فاصل��ه میان ادعا و عملکرد واقع��ی را کاهش دهد. 
ای��ن رتبه‌بندی نه یک مس��ابقه تبلیغاتی، بلکه ابزاری برای شفاف‌س��ازی 
و پاس��خ‌گویی اس��ت؛ ابزاری ک��ه می‌تواند به اصلاح سیاس��ت‌ها، بهبود 
راهبرده��ا و ارتق��ای کیفیت تصمیم‌گیری در س��طح بن��گاه و حاکمیت 

اقتصادی کمک کند.

 چرا رتبه‌بندی‌ها مهم‌اند؟ 
اهمیت رتبه‌بندی‌ها تنها در اعلام »اول« و »دوم« خلاصه نمی‌شود. ارزش 

واقعی آن‌ها در چند کارکرد اساسی نهفته است:
نخس��ت، ش��فافیت. رتبه‌بندی‌ها داده‌های پراکنده را به اطلاعات معنادار 
تبدی��ل می‌کنند و ب��ه ذی‌نفعان مختلف- از س��هام‌داران و نهادهای مالی 
گرفته تا سیاس��ت‌گذاران- امکان می‌دهند تصویری روشن‌تر از وضعیت 

بنگاه‌ها داشته باشند.

دوم، قابلیت مقایس��ه. وقتی ش��رکت‌ها در یک چارچوب واحد سنجیده 
می‌ش��وند، نقاط قوت و ضعف آن‌ها آش��کارتر می‌شود و فضای رقابت 

حرفه‌ای‌تری شکل می‌گیرد.
س��وم، انضباط مدیریتی. حضور در نظام‌های رتبه‌بندی معتبر، مدیران را 
ناگزیر می‌کند تصمیم‌های خود را بر پایه ش��اخص‌های قابل‌دفاع و نتایج 
قابل‌س��نجش اتخاذ کنند، نه بر اساس برداشت‌های شخصی یا ملاحظات 

کوتاه‌مدت.

 تجربه‌های جهانی؛ یک زبان مشترک در اقتصاد بین‌الملل 
در س��طح جهانی، رتبه‌بندی بنگاه‌ها سال‌هاست به بخشی جدایی‌ناپذیر 
از اکوسیس��تم اقتصادی تبدیل شده اس��ت. فهرست Fortune 500 در 
ایالات متحده، شرکت‌ها را بر اساس درآمد رتبه‌بندی می‌کند و به یکی از 
مراجع اصلی تحلیل قدرت اقتصادی بنگاه‌ها بدل ش��ده است. در اروپا و 
آسیا نیز رتبه‌بندی‌هایی مانند FT Global 500 یا فهرست‌های منطقه‌ای 
مش��ابه، نقش مهمی در هدایت س��رمایه و ارزیابی عملکرد شرکت‌ها ایفا 

می‌کنند.
نش��ریه فورچون، ۵۰۰ شرکت برتر آمریکا را علاوه بر رتبه‌بندی از نظر 
درآمد، از نظر ش��اخص‌های مهم دیگری نیز بررسی می‌نماید که از جمله 
آن‌ها می‌توان به درصد تغییر درآمد س��الانه، س��ودآوری، میزان دارایی‌ها، 
تعداد کارکنان، ارزش بازار، فروش، س��ود خال��ص، گردش مالی، میزان 
سپرده‌ها و سرمایه‌ها و تعداد شعبه‌ها اشاره کرد. این نشریه رتبه‌بندی‌های 
دیگری نی��ز دارد که معروف‌ترین آن‌ها رتبه‌بندی ۵۰۰ ش��رکت برتر در 

 بهنادبنا؛ شرکت برتر صنعت 
ساختمان و مهندسی عمران 

در رتبه‌بندی شرکت‌های 
IMI100 برتر ایران
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جهان است که با اعتبارسنجی‌های دقیق و منظم، رتبه اعتباری شرکت‌های 
برتر جهان را از لحاظ درآمد )به‌عنوان شاخص اصلی( و سایر شاخص‌ها 

مورد بررسی قرار می‌دهد.
در آخرین رتبه‌بندی منتش��ر شده برای سال ۲۰۲۵، خلاصه برخی نتایج 

به شرح زیر است: 
 ش��رکت Walmart با بیش از ۱۰.۶۰۰ فروش��گاه در سراسر جهان، 
جایگاه خود را به‌عنوان بزرگ‌ترین ش��رکت جهان از نظر درآمد برای ۱۳ 

سال متوالی حفظ کرده است.
 شرکت Amazon با درآمدی نزدیک به ۶۰۰ میلیارد دلاری در سال 
۲۰۲۵ در رتبه دوم قرار دارد که رش��د مداومی را در سال‌های اخیر نشان 

می‌دهد.
 ش��رکت چین��ی State Grid ک��ه در رتب��ه س��وم ق��رار دارد، ب��ا 
سرمایه‌گذاری در پروژه‌هایی در استرالیا، برزیل، پرتغال، ایتالیا و فیلیپین، 

بزرگ‌ترین کارفرما و شرکت توزیع برق در جهان است.
 شرکت آرامکوی عربس��تان Saudi Aramco باتکیه‌بر بزرگ‌ترین 
ذخای��ر نفتی جهان، هزینه تولید بس��یار پایین و ص��ادرات عظیم انرژی 
توانس��ت در رتبه‌بن��دی، رتبه چهارم را به دس��ت آورد و تنها ش��رکت 
غیرآمریکایی - غیر چینی حاضر در جمع 5 ش��رکت برتر جهان از لحاظ 

درآمد باشد.
 در س��ال ۲۰۲۵، ده ش��رکت بزرگ از نظر درآمد شامل شش شرکت 

آمریکایی و سه شرکت چینی و یک شرکت از عربستان سعودی است.
نکت��ه قابل توجه در این نمونه‌ه��ای جهانی، پرهیز از نگاه صرفاً ظاهری 
است. در این رتبه‌بندی‌ها، فروش، سودآوری، بهره‌وری، توان تاب‌آوری 
در شرایط بحران، و ظرفیت خلق ارزش پایدار مورد توجه قرار می‌گیرد. 
IMI100 نی��ز با اله��ام از همین منط��ق، تلاش کرده اس��ت چارچوبی 
متناسب با شرایط اقتصاد ایران طراحی کند؛ چارچوبی که بتواند عملکرد 

واقعی بنگاه‌ها را از لابه‌لای اعداد استخراج کند. 

 رتبه‌بندی IMI-100؛ ابزار سنجش تعالی در اقتصاد ایران 
رتبه‌بندی IMI-100 پروژه‌ای است که توسط سازمان مدیریت صنعتی 
ایران )IMI( از س��ال ۱۳۷۷ آغاز شده و هدف آن شناسایی و رتبه‌بندی 
۵۰۰ ش��رکت برتر ایران بر اس��اس میزان فروش و س��ایر ش��اخص‌های 
عملکردی اس��ت. این رتبه‌بندی اهدافی چون ش��فافیت )ارائه اطلاعات 
ش��فاف و قابل‌اعتماد(، مقایس��ه )فراهم‌کردن امکان مقایس��ه شرکت‌ها با 
یکدیگر و در دوره‌های زمانی مختلف(، تشویق )ایجاد انگیزه برای بهبود 
عملکرد و رقابت س��الم( و اطلاع‌رسانی )ارائه اطلاعات مفید به مدیران، 

سیاست‌گذاران و پژوهشگران( را دنبال می‌کند.
معی��ار اصل��ی رتبه‌بن��دی IMI-100 میزان فروش ش��رکت‌ها اس��ت، 
اما س��ازمان مدیری��ت صنعتی در س��ال‌های اخیر تلاش کرده اس��ت تا 
ش��اخص‌های دیگری مانند س��ودآوری، بهره‌وری، رشد، صادرات و ۳۲ 
شاخص دیگر را نیز در رتبه‌بندی لحاظ کند. این رتبه‌بندی ابزاری مناسب 
برای تصمیم‌گیری، برندینگ، تعالی سازمانی و ارزیابی عملکرد را فراهم 

می‌کند و مورد استقبال شرکت‌های پیشرو کشور قرار گرفته است.
رتبه‌بندی IMI-100 برای سرمایه‌گذاران و فعالان اقتصادی نیز اهمیت 
زیادی دارد، چرا که فهرست رتبه‌بندی می‌تواند اطلاعات تحلیلی دقیق‌تری 
را در اختیار س��هام‌داران و فعالان بازار س��رمایه قرار دهد. این اطلاعات 
در کنار س��ایر داده‌های معتبر، به شناسایی روند شرکت و پیش‌بینی آینده 

آن کمک می‌کند و می‌تواند فرصت‌های همکاری و مشارکت اقتصادی با 
بنگاه‌های مستعد را آشکار سازد.

 عملکرد شرکت بهنادبنا؛ نتیجه یک مسیر، نه یک اتفاق 
بهنادبنا بر اس��اس اس��تراتژی‌های خود تصمیم گرفته در فرایند ارزیابی 
و رتبه‌بن��دی IMI100 به‌عن��وان مرجع رتبه‌بندی کش��ور ب��ا معیارهای 

استاندارد حضور فعال داشته باشد.
کس��ب رتبه اول در ش��اخص عملکرد و فروش در گروه س��اختمان و 
مهندس��ی عم��ران در IMI100، محصول یک رویکرد مقطعی یا رش��د 
هیجانی نیس��ت. این دستاورد، نتیجه یک مسیر مش��خص و قابل‌ردیابی 
اس��ت؛ مس��یری که بر انتخاب آگاهانه پروژه‌ها، انضب��اط مالی، مدیریت 
ریس��ک و هماهنگی میان اهداف راهبردی و تصمیمات اجرایی اس��توار 

بوده است.
در س��ال‌های اخی��ر، بهنادبنا ب��ا پرهیز از ورود به پروژه‌های پرریس��ک 
و کم‌توجی��ه، تمرک��ز خود را ب��ر طرح‌هایی قرار داده اس��ت که از منظر 
فنی، اقتصادی و زمان‌بندی، قابلیت کنترل و پیش‌بینی بالاتری داش��ته‌اند. 
هم‌زمان، بهب��ود فرآیندهای داخلی، کنترل هزینه‌ه��ا در زنجیره تأمین، و 
ارتق��ای بهره‌وری منابع، نقش مهمی در افزایش کیفیت عملکرد ایفا کرده 

است.
این رویکرد باعث شده رشد فروش و بهبود عملکرد، نه به قیمت افزایش 
ریس��ک، بلکه در چارچوبی پایدار و قابل‌دفاع محقق شود؛ موضوعی که 

در شاخص‌های رتبه‌بندی نیز به‌روشنی قابل‌مشاهده است.

در سال 1403 بهنادبنا موفق شد با بهبود 33 پله ای در رتبه کل به جمع 
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200 شرکت برتر کشور وارد شود.

 استراتژی‌ها؛ از اجرا تا حکمرانی شرکتی 
یکی از تفاوت‌های کلیدی میان رش��د پایدار و رش��د ناپایدار، در سطح 
استراتژی و حکمرانی شرکتی نهفته است. بهنادبنا در کنار تمرکز بر اجرا، 
ب��ه تقویت س��اختارهای تصمیم‌گیری، ش��فافیت گزارش‌دهی و تفکیک 

نقش‌ها توجه ویژه داشته است.
تلاش برای هم‌راستاس��ازی واحدهای فنی، مال��ی و مدیریتی با اهداف 
کلان، کاهش تصمیم‌گیری‌های جزیره‌ای، و حرکت به‌س��وی فرآیندهای 
استاندارد، بخشی از این رویکرد بوده است. چنین نگاهی، امکان واکنش 
س��ریع‌تر و منطقی‌تر ب��ه تغییرات محیط��ی—از نوس��انات اقتصادی تا 

تحولات بازار مسکن و ساخت‌وساز—را فراهم کرده است.

 حفظ جایگاه؛ چالش بزرگ‌تر پس از موفقیت 
رسیدن به رتبه نخس��ت، اگرچه دستاوردی مهم است، اما چالش اصلی 
از همین نقطه آغاز می‌ش��ود. حفظ جای��گاه و تبدیل آن به مزیت رقابتی 

پایدار، نیازمند برنامه‌ریزی دقیق‌تر و سخت‌گیرانه‌تر است.

در این راس��تا، برنامه‌های آتی بهنادبنا بر چند محور کلیدی متمرکز شده 
است:

ارتقای مس��تمر نظام‌های کنترلی و مدیریتی، س��رمایه‌گذاری هدفمند در 
پروژه‌های آینده‌دار، توس��عه توان تحلیلی در تصمیم‌گیری، و توجه ویژه 

به سرمایه انسانی به‌عنوان مهم‌ترین دارایی سازمان.
در کن��ار ای��ن موارد، ت�الش ب��رای تقوی��ت فرهن��گ عملکردمحور، 
مستندس��ازی تجربه‌ها و انتقال دانش س��ازمانی، نق��ش مهمی در کاهش 

ریسک تکرار خطاها و افزایش کیفیت تصمیمات آینده خواهد داشت.

 جمع‌بندی؛ رتبه به‌عنوان ابزار، نه هدف 
در نهای��ت، بای��د تأکید ک��رد که رتبه‌بن��دی هدف نهایی نیس��ت، بلکه 
ابزاری برای سنجش مس��یر حرکت است. رتبه اول در IMI100، برای 
بهنادبنا نه یک نقطه توقف، بلکه نش��انه‌ای از درستی مسیر انتخاب‌شده و 
مسئولیتی مضاعف برای ادامه آن است. پایداری در عملکرد، شفافیت در 
تصمیم‌گیری و تعهد به بهبود مس��تمر، عناصری هستند که می‌توانند این 
جایگاه را از یک موفقیت مقطعی، به یک مزیت پایدار تبدیل کنند؛ مزیتی 

که در بلندمدت، ارزش واقعی خود را نشان خواهد داد.

)IMI100( نقشه راه طی شده شرکت بهناد بنا در رتبه‌بندی شرکت‌های برتر ایران

منفی نبودن تغییر رتبه فروش شرکت بهناد بنا طی 4 سال اخیر و استمرار بهبود رشد.
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تقدیر از فوتسالیست‌های سامانی
با حضور مدیرعامل بانک سامان از افتخارآفرینان فوتسال سامان تقدیر شد. 
باتوجه‌به قهرمانی تیم فوتسال بانک سامان در مسابقات فوتسال کارگری 
کشور، مراسم تقدیر از مربیان، بازیکنان و کادر تیم فوتسال بانک سامان، 
با حضور مدیرعامل بانک سامان و برخی از مدیران ارشد بانک در محل 

آمفی‌تئاتر برج سامان برگزار شد.
گفتنی اس��ت تیم فوتسال بانک سامان در شرایطی توانست برای سومین 
ب��ار ج��ام قهرمانی این مس��ابقات را از آن خود کند که ای��ن رقابت‌ها با 
حضور 32 تیم از شهرهای مختلف کشور برگزار شده بود و بانک سامان 
توانسته بود به عنوان سرگروه از مرحله مقدماتی این بازی‌ها به دور بعد 
صعود کند و در مرحله نهایی مسابقات هم توانست با پشت سر گذاشتن 
تیم‌های پتروکک کرمان، داروسازی دانا و همچنین تساوی مقابل تیم‌های 
بانک پاسارگاد و نیشکر دعبل خزاعی خوزستان جواز حضور در مرحله 
نیمه‌نهایی مسابقات را به دست بیاورد و در فینال مسابقات نیز با نتیجه 3 

بر 1 تیم رامک شیراز را شکست دهد. ض|
فیا

فر 
لو
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مراسم تقدیر از تیم فوتسال بانک سامان، قهرمان لیگ کارگری کشور
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روندهای تاریخی قیمت نقره و تاریخچه قیمت نقره، زمینه ارزش��مندی 
را برای درک پتانس��یل آینده آن فراهم می‌کند. در طول چند دهه گذشته، 
نق��ره چرخه‌های رونق و اصلاح را تحت‌تأثیر ت��ورم، تقاضای صنعتی و 
احساسات س��رمایه‌گذاران تجربه کرده است. در دهه ۱۹۸۰، قیمت نقره 
ب��ه دلیل معاملات س��وداگرانه قبل از ورود به ی��ک دوره تثبیت طولانی، 
افزای��ش یافت. اوایل دهه ۲۰۰۰ ش��اهد علاقه مجدد به دلیل گس��ترش 
صنعتی و تنوع سرمایه‌گذاران بود. تا سال ۲۰۱۱، نقره در بحبوحه بحران 
بازاره��ای مالی جهانی، زمانی که س��رمایه‌گذاران ب��ه دنبال محافظت در 
برابر عدم قطعیت اقتصادی بودند، به نزدیک ۵۰ دلار در هر اونس رسید. 
پس از آن اوج، قیمت‌ها اصلاح شدند؛ اما در بیشتر دهه ۲۰۱۰، حمایتی 
بالات��ر از محدوده ۱۵ ت��ا ۲۰ دلار پیدا کردند. در س��ال ۲۰۲۰، در طول 
همه‌گیری، نقره دوباره انعطاف‌پذیری خود را نشان داد، با اجرای اقدامات 
محرک بی‌س��ابقه توس��ط بانک‌های مرکزی، به بالای ۲۵ دلار رسید. این 
الگوه��ای تاریخ��ی، ماهیت دوگانه نقره را برجس��ته می‌کنند: این فلز در 
زمان‌های پریش��انی اقتصادی و نوآوری‌های فناوری به طور یکسان رشد 

می‌کند.
با تجزیه‌وتحلیل چرخه‌های بازار گذش��ته، معامله‌گران می‌توانند مراحل 
تثبیت و نقاط شکس��ت بالقوه را بهتر تفس��یر کنند. برای مثال، پیش‌بینی 

مرحله تثبیت قیمت نقره، اغلب نشان‌دهنده افزایش قیمت قبل از حرکات 
جهت‌دار اصلی است. درک این گذارها به سرمایه‌گذاران کمک می‌کند تا 
نقاط عطف را با اطمینان بیش��تری پیش‌بینی کنند. تحلیل بازار فعلی بازار 
نقره امروز، تعادلی از نیروهای متضاد را نشان می‌دهد: فشارهای تورمی، 

توسعه صنعتی و عدم قطعیت اقتصاد کلان. 
از س��ال 2025، قیمت نقره در محدوده‌ای تح��ت تأثیر تقاضای قوی از 
سوی بخش‌های انرژی تجدیدپذیر و احساسات محتاطانه سرمایه‌گذاران 
در بحبوحه نوس��ان نرخ بهره، در نوسان است. پیش‌بینی و تحلیل قیمت 
نقره برای کوتاه‌مدت، پتانس��یل صعودی متوس��طی را نش��ان می‌دهد که 
توسط تورم مداوم و استفاده صنعتی پایدار پشتیبانی می‌شود. سیاست‌های 
پولی بانک‌های مرکزی همچنان به ش��کل‌دهی حرکات کوتاه‌مدت ادامه 
می‌دهند، زیرا نرخ‌های پایین‌تر معمولاً سرمایه‌گذاری در فلزات را تشویق 

می‌کنند. 
بااین‌حال، نوسانات قیمت همچنان یک موضوع مداوم است. تحلیلگران 
خاطرنش��ان می‌کنند که نقره به دلیل اندازه بازار کوچک‌تر و حساس��یت 
به فعالیت صنعتی، نوس��انات شدیدتری نس��بت به طلا را تجربه می‌کند. 
نوس��انات پیش‌بینی قیمت نقره همچنان عامل مهمی برای معامله‌گران در 
مدیریت اهرم و ریس��ک اس��ت. به‌طورکلی، تعادل بین تقاضای ناشی از 
تورم و انقباض پولی، بازار فعلی نقره را تعریف می‌کند. س��رمایه‌گذارانی 
ک��ه از ابزاره��ای معاملاتی آنلاین Evest اس��تفاده می‌کنن��د، می‌توانند 
نمودارهای قیمت، الگوهای حجم و ش��اخص‌های احساس��ات را رصد 
کنن��د تا معاملات خ��ود را به طور مؤث��ر زمان‌بندی کرده و ریس��ک را 

مدیریت کنند.
 پیش‌بینی قیم��ت نقره در کوتاه‌مدت احتمالاً ترکیب��ی از تثبیت و حرکت 
صعودی را تجربه خواهد کرد، زیرا سرمایه‌گذاران منتظر شفافیت در سیاست 
پول��ی جهانی هس��تند. مدل‌های پیش‌بینی قیمت نقره در کوتاه‌مدت نش��ان 
می‌دهند که قیمت‌ها ممکن است طی شش ماه آینده بین ۲۵ تا ۳۰ دلار در هر 

ارزیابی روند 
ــره قیمت نق

| پریسا حاجی محمّدی| 
|DBA دکتری کسب‌وکار حرفه‌ای |
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اونس متغیر باشند که به داده‌های تورم و تحولات ژئوپلیتیکی بستگی دارد. 
ش��اخص‌های اقتصادی مانند تصمیمات نرخ بهره، تعداد اشتغال و فعالیت 

تولیدی به‌شدت بر روندهای کوتاه‌مدت تأثیر خواهند گذاشت. 
اگر تورم ادامه یابد، نقره می‌تواند ش��تاب بیش��تری به دست آورد، زیرا 
تقاضا برای دارایی‌های پوش��ش‌دهنده ت��ورم افزایش می‌یابد. معامله‌گران 
همچنین باید احساسات س��وداگرانه را در بازارهای آتی در نظر بگیرند. 
افزایش قراردادهای باز در معاملات آتی نقره معمولاً نشان‌دهنده افزایش 
مش��ارکت س��رمایه‌گذاران اس��ت که می‌تواند باعث افزایش قیمت‌های 
کوتاه‌مدت شود. ازس��وی‌دیگر، سودگیری پس از سودهای سریع ممکن 
اس��ت باعث اصلاحات موقت ش��ود که از ویژگی‌های الگوهای نوسان 

پیش‌بینی قیمت نقره است. 
پیش‌بینی‌های بلندمدت قیمت نقره همچنان خوش‌بینانه اس��ت و ناش��ی 
از گس��ترش تقاضای صنعتی و تغییرات ساختاری به سمت فناوری سبز 
اس��ت. با تسریع گذار جهان به انرژی‌های تجدیدپذیر، نقش اساسی نقره 
در پنل‌های خورش��یدی و خودروهای برقی احتمالاً سطح مصرف بالایی 
را حفظ خواه��د کرد. تحلیلگران پیش‌بینی می‌کنند که اگر روند تقاضای 
فعلی ادامه یابد، تا س��ال 2030، نق��ره می‌تواند بین 40 تا 50 دلار در هر 

اونس معامله شود. 
پذیرش فزاینده نقره در ش��بکه‌های 5G، فناوری‌های پزش��کی و تولید 
نیمه‌هادی‌ها، ش��تاب صعودی بیشتری را به چش��م‌انداز پیش‌بینی قیمت 
نقره اضافه می‌کند. علاوه بر این، کاهش عیار سنگ معدن و محدود بودن 
پروژه‌های جدید اس��تخراج می‌تواند عرضه را در دهه آینده محدود کند 
و مس��یر صعودی را تقویت کند. کمیابی نقره، هم��راه با اتکای پایدار به 
فناوری، از افزایش شدید قیمت در بلندمدت پشتیبانی می‌کند. بااین‌حال، 
س��رمایه‌گذاران همچنین باید ب��رای اصلاحات چرخه‌ای و مراحل تثبیت 
قیمت آماده باشند. به سرمایه‌گذاران بلندمدت توصیه می‌شود که در زمان 
افت قیمت‌ها از اس��تراتژی‌های انباشت استفاده کنند، نه اینکه سعی کنند 

بازار را زمان‌بندی کنند.
 نظرات کارشناس��ان و بینش تحلیلگران برجس��ته همچنان تا حد زیادی 
نسبت به چشم‌انداز میان‌مدت و بلندمدت نقره خوش‌بین هستند. بسیاری 
پیش‌بین��ی می‌کنند که نقره با ادامه گس��ترش تقاض��ای صنعتی، عملکرد 
بهتری نسبت به سایر کالاها خواهد داشت. تحلیلگران بر تعامل بین بهبود 
اقتصاد کلان، رش��د انرژی‌های تجدیدپذیر و احساس��ات سرمایه‌گذاران 
به‌عن��وان کاتالیزوره��ای اصلی برای مس��یر پیش‌بینی قیم��ت نقره تأکید 
می‌کنند. کارشناسان همچنین بر پتانسیل نقره برای بهره‌مندی از پیکربندی 

مجدد تجارت جهانی تأکید می‌کنند. 
س��ناریوی پیش‌بینی قیمت نق��ره با تنش‌های تجاری نش��ان می‌دهد که 
اخت�الل در زنجیره‌های تأمین جهانی می‌توان��د کمبودهای موقت ایجاد 
کند و منجر به افزایش ناگهانی قیمت ش��ود. چندین مؤسسه مالی معتبر، 
س��ود س��الانه ثابتی را برای نقره در پنج سال آینده پیش‌بینی می‌کنند. این 
پیش‌بینی‌ها، س��رمایه‌گذاری مداوم در فناوری س��بز و افزایش فشارهای 
تورم��ی را فرض می‌کنن��د. تحلیلگران همچنین خاطرنش��ان می‌کنند که 
پیش��رفت‌های تکنولوژیکی در بازیافت می‌تواند ب��ر پویایی عرضه تأثیر 

بگذارد و پیچیدگی مدل‌سازی بلندمدت را افزایش دهد. 
اس��تراتژی‌های سرمایه‌گذاری بر اس��اس پیش‌بینی قیمت نقره توسعه یک 
اس��تراتژی س��رمایه‌گذاری مؤثر پیرامون پیش‌بینی قیمت نقره نیازمند ایجاد 
تعادل بین فرصت‌های کوتاه‌مدت و چشم‌انداز بلندمدت است. معامله‌گران 
و س��رمایه‌گذاران می‌توانند بر اساس ریسک‌پذیری و چشم‌انداز بازار خود، 
رویکرده��ای مختلفی را اتخاذ کنند. س��رمایه‌گذاران می‌توانند ضمن حفظ 
مکانیسم‌های قوی کنترل ریسک، بازده را به حداکثر برسانند. سرمایه‌گذاران 
باید هوشیار باشند، زیرا نقره اغلب به‌سرعت به تحولات جهانی واکنش نشان 
می‌دهد. افزایش ناگهانی تقاضا برای دارایی‌های امن معمولاً پس از شوک‌های 
ب��زرگ ژئوپلیتیکی یا اقتصادی رخ می‌ده��د و موقعیت نقره را به‌عنوان یک 

پوشش ریسک صنعتی و مالی تقویت می‌کند.
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بخش دانس��تنی‌های بانکی، بخش جدیدی از نش��ریه سامان است که شامل پاسخ به پرسش‌های بانکی متداول و پرطرف‌داری 
است که پاسخگوی ابهامات مشتریان خواهد بود. در این صفحه، کارشناسان خبره و متخصص مدیریت بهبود و کیفیت بانک 

سامان، با اشراف بر آخرین قوانین و فرایندهای بانکی، به پرسش‌های پرتکرار بانکی پاسخ می‌دهند.

 سپرده راکد یعنی چه؟ 
سپرده‌ »باز« وضعیتی از سپرده است که انجام هرگونه تراکنش مالی )اعم 
از واریز، برداشت یا انتقالی( روی آن امکان‌پذیر است. اگر سپرده در طول 
يک دوره قراردادی فاقد هرگونه گردش مالی باش��د وضعیتِ آن »راکد« 
می‌ش��ود. رفع رکود س��پرده‌ به معنای خارج نمودن س��پرده از وضعیت 

»راکد« و تغییر وضعیت آن به وضعیت »باز« است.
 آیا سپرده‌های مختلف با شرایط یکسان راکد می‌شوند؟ 

وضعيت س��پرده‌های قرض‌الحسنه پس‌انداز و جاری و انواع سپرده‌های 
س��رمايه‌گذاری کوتاه‌م��دت )اع��م از ریالی و ارزی( با ه��ر ميزان مانده، 
درصورتی‌که فاقد گردش مالی باش��ند، بدون صدور س��ند حسابداری و 
به‌صورت خودکار، مطابق مدت‌زمان اشاره‌ش��ده به ش��رح جدول زیر از 

وضعیت »باز« به وضعیت »راکد« تبديل می‌شوند.

مدت‌زمان عدم گردش مالینوع سپردهردیف

یک سالسپرده قرض‌الحسنه جاری1
دو سالسپرده سرمایه‌گذاری کوتاه‌مدت2
سه سالسپرده قرض‌الحسنه پس‌انداز3

 در صورت رکود سپرده، انجام کدام عملیات بانکی امکان‌پذیر نیست؟  
با تغيير وضعيت سپرده‌ها از »باز« به »راکد«، انجام تراکنش‌های مالی )اعم 
از برداشت یا انتقال وجه یا واریز از طریق شعب و درگاه‌های الکترونیک( 
روی سپرده راکد شده امکان‌پذیر نیست و انجام این تراکنش‌ها، منوط به 

رفع رکود سپرده خواهد بود. 

لازم به ذکر اس��ت دررابطه‌با سپرده‌های راکد، تعدادی از عمليات واريز 
وجوه ش��امل واریز س��ود علی‌الحس��اب، واریز از طریق پایا و واریز از 
طریق س��اتنا امکان‌پذیر بوده، البته این واریزها منجر به رفع رکود سپرده 

نمی‌شوند.
توج��ه فرمایید که به س��پرده‌های س��رمايه‌گذاری کوتاه‌مدت عادی طی 
دوران رکود نیز، س��ود علی‌الحس��اب تعلق می‌گيرد. اين سود به‌صورت 
ماهانه يا در مقاطع مورد توافق با مشتری، توسط سيستم نرم‌افزاری بانک 

محاسبه و به سپرده مربوطه )حتی در وضعیت راکد( واريز می‌شود.
 در چه صورت، سپرده از حالت رکود خارج می‌شود؟ 

در ح��ال حاضر ، رفع رکود س��پرده‌ها در هر ی��ک از وضعیت‌های زیر 
صورت می‌پذیرد:

 درخواست صاحب سپرده یا نماینده قانونی وی مبنی بر رفع رکود سپرده؛
 احکام قانونی؛

 وصول چک عهده سامان؛
 هرگونه واریز به سپرده راکد توسط اشخاص ثالث در شعب بانک؛

 وصول چک‌های واگذارشده عهده سایر بانک‌ها؛
 رفع رکود سپرده به‌منظور برداشت اقساط تسهیلات.

پذیرش درخواس��ت مش��تریان جهت رفع رکود سپرده در تمامی شعب 
بانک یا از درگاه موبایلت امکان‌پذیر است. 

ش��ایان ذکر اس��ت رفع رکود انواع س��پرده‌های بانک اعم از سپرده‌های 
س��رمایه‌‌گذاری کوتاه‌مدت، قرض‌الحسنه پس‌انداز و قرض‌الحسنه جاری 
دارای کارمزد است که کارمزد آن طبق تعرفه کارمزد خدمات بانکی ریالی 

از مشتریان اخذ می‌شود.

دانستنی‌های بانکی

سپرده راکد
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برای نصب اپلیکیشن اسکن کنید.
لینک مستقیم: 
 oyan.SamanAcademy.ir

| تولید محتوا: اداره فناوری‌های نوین یادگیری آکادمی سامان|

  تبدیل آزمون‌های 
طولانی به کوئیزهای کوچک

با فیدبکی که از ش��ما همکاران عزیز 
ط��ی 6 ماه گذش��ته دریافت کردیم، در 
نس��خه جدید ایُان تغییرات زیر اعمال 

شد:
- آزمون‌ه��ای طولان��ی تبدی��ل ب��ه 
کوییزه��ای کوچک و قابل‌رصد ش��ده 

است.
- ب��ا ای��ن ام��کان ش��ما می‌توانید در 
بازه‌ه��ای کوتاه زمان��ی مطالعات خود 
را مدیری��ت کنید و همواره در مس��یر 

یادگیری باشید.
رو  نظراتت��ون  میش��یم  خوش��حال 
دررابطه‌ب��ا این اپ ب��ا داخلی 3378 و 

3376 در میون بزارید.
صمیمانه منتظر پیشنهادهاتون هستیم. 

Oyan
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شعبه نیاوران؛ تلاقی بانکداری ویژه، اعتماد مشتری و مدیریت حرفه‌ای

گفتگو با همکاران شعبه نیاوران

گفت‌وگو: جعفر تکبیری 
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شعبه نیاوران بانک س��امان، در قلب یکی از مناطق شاخص و مسکونی 
ش��مال تهران، فراتر از یک ش��عبه بانکی عمل می‌کن��د؛ جایی که تمرکز 
ب��ر بانکداری ویژه، ارتباط مؤثر با مش��تریان خاص و ارائه خدمات مالی 
دقیق و س��ریع، هویت اصلی آن را ش��کل داده است. این شعبه با ترکیبی 
از نیروی انس��انی متخصص، ساختار هدف‌محور، س��هم بالای مشتریان 
ویژه و رویکرد حرف��ه‌ای در فروش خدمات بانکی و بیمه‌ای، به الگویی 
از بانکداری مدرن، کم‌ریس��ک و مبتنی بر رضایت مشتری تبدیل شده و 

نقش فعالی در تحقق استراتژی‌های کلان بانک سامان ایفا می‌کند.
واله س��عیدی، رئیس شعبه نیاوران بانک سامان، با بیش از دو دهه سابقه 
فعالیت در این بانک، مسیر حرفه‌ای خود را هم‌زمان با شکل‌گیری و رشد 
بانک سامان آغاز کرده است. او متولد چهارم آبان ۱۳۵۷ و دارای مدرک 
دکتری اقتصاد است. سعیدی از ابتدای دی‌ماه ۱۳۸۰، زمانی که دانشجوی 
مقطع کارشناسی‌ارش��د بود، فعالیت خود را در مؤسس��ه اعتباری سامان 

اقتصاد و در شعبه اصفهان )کد ۸۰۳( آغاز کرد.
به گفته او، دی‌ماه ۱۳۸۳ برای ادامه تحصیل در مقطع دکتری راهی شهر 
نیس فرانس��ه ش��د و به‌صورت منقطع حدود سه س��ال از بانک دور بود؛ 
دورانی که با وجود فاصله فیزیکی، دلبس��تگی عمیق او به بانک س��امان 
کاهش نیافت. س��عیدی تأکی��د می‌کند که اس��تخدامش تقریباً هم‌زمان با 
افتتاح س��ازمان بوده و همین هم‌زمانی باعث ش��ده مس��یر رشد شخصی 
و حرفه‌ای‌اش با رش��د بانک س��امان گره بخورد. او پس از پایان تحصیل 

و بازگش��ت به ایران، حتی با وجود تجربه تدریس دانش��گاهی، همچنان 
فعالیت در بانک س��امان را به س��ایر گزینه‌های حرفه‌ای ترجیح داده و از 

این انتخاب رضایت کامل دارد.
رئیس ش��عبه نیاوران در معرفی این شعبه توضیح می‌دهد: شعبه نیاوران 
در منطق��ه‌ای عمدتاً مس��کونی و در محدوده بی��ن خیابان‌های فیضیه و 
جماران واقع ش��ده که درعین‌حال میزبان کلینیک‌های زیبایی، آژانس‌های 
مسافرتی، رستوران‌ها و اصناف متنوع است. این شعبه کلیه خدمات ریالی 
و ارزی غیربازرگانی را ارائه می‌دهد و با شش نفر همکار )بدون احتساب 
رئیس و معاون( فعالیت می‌کند که ش��امل دو نیروی عملیات، دو بانکدار 

مشتریان ویژه، یک نیروی فروش و یک نیروی فروش تخصصی است.
س��عیدی با اشاره به ترکیب منابع ش��عبه می‌گوید: ۸۶ درصد منابع شعبه 
به مش��تریان وی��ژه و خاص اختصاص دارد و تنه��ا ۱۴ درصد مربوط به 
مش��تریان خرد و ممتاز است. همچنین س��ه درصد از کل منابع متعلق به 

اشخاص حقوقی بوده و مابقی به اشخاص حقیقی تعلق دارد.
او در تش��ریح شیوه مدیریت و عملکرد ش��عبه توضیح می‌دهد که برای 
هر یک از همکاران، بر اس��اس چارت سازمانی، در ابتدای هر ماه اهداف 
مش��خصی تعیین و ابلاغ می‌ش��ود و تمامی هم��کاران در طول ماه برای 
تحق��ق اهداف فردی و در نهایت اهداف س��ازمانی ت�الش می‌کنند. در 
این میان، بازاریابی و جذب مش��تریان جدید، به‌ویژه مش��تریان ویژه، از 

اولویت‌های اصلی شعبه به شمار می‌رود.
رئی��س ش��عبه نی��اوران، ارتباط مؤثر را یک��ی از ارکان اصل��ی موفقیت 
س��ازمانی می‌داند و معتقد است توان برقراری ارتباط صحیح با همکاران، 
نقش مس��تقیمی در بهبود کیفیت زندگی کاری و افزایش کارایی دارد. به 
گفته او، در شرایط کنونی جامعه، نبود درک متقابل می‌تواند روابط کاری 
را به س��مت تنش یا بی‌انگیزگی س��وق دهد؛ موضوعی که دس��تیابی به 
اهداف را دشوار یا حتی ناممکن می‌سازد. بر همین اساس، رویکرد شعبه 
بر ایج��اد ارتباطی مؤثر، محترمانه و درعین‌حال دوس��تانه میان همکاران 

استوار است.
س��عیدی در حوزه ارتباط با مش��تریان نیز بر اصل احت��رام، درک دقیق 
نیازها و انجام س��ریع امور بانکی تأکی��د می‌کند و می‌گوید ارائه خدمات 
در کوتاه‌ترین زمان ممکن، از مهم‌ترین اولویت‌های شعبه نیاوران است.

او با اش��اره به ماهیت ویژه این ش��عبه تصری��ح می‌کند که تمرکز اصلی 
ب��ر بانکداری ویژه و ارائ��ه خدمات مالی به اصناف و شرکت‌هاس��ت و 
جذب و خدمت‌رس��انی به این دو گروه در صدر برنامه‌های کاری شعبه 
قرار دارد. به گفته وی، مش��تریان این منطقه اس��تقبال مناسبی از ابزارهای 
بانکداری الکترونیک بانک س��امان داشته‌اند و میزان رضایت آنان از این 

خدمات بالاست.
رئیس ش��عبه نیاوران در پایان به فعالیت‌های ش��عبه در حوزه بیمه اشاره 
می‌کند و می‌گوید این شعبه به‌صورت مستمر در زمینه بازاریابی و جذب 
خدم��ات بیمه‌ای متنوعی از جمله بیمه صن��دوق امانات، بیمه عمر، بیمه 
مانده بدهکار تس��هیلات گروهی، بیمه درمان تکمیلی مش��تریان ویژه و 

بیمه‌های مسافرتی فعال است.
 چالش‌ها در حوزه بانکی محسوس‌تر است 

حس��ین ش��یدایی، از کارکنان باسابقه بانک س��امان، متولد سال ۱۳۶۰ و 
دارای مدرک کارشناس��ی حس��ابداری است. او از س��ال ۱۳۸۵ به جمع 

واله سعیدی - رئیس شعبه



45 اسفند 1404 / سال بیست ویکم، شماره 225

کارکنان بانک س��امان پیوس��ته و طی نزدیک به دو دهه فعالیت حرفه‌ای، 
در ش��عب مختلف این بانک مشغول به کار بوده و تجربه‌های متنوعی در 

حوزه بانکداری کسب کرده است.
ش��یدایی که هم اکنون معاون شعبه نیاوران اس��ت، با اشاره به روزهای 
نخس��ت حضور خود در بانک س��امان می‌گوید: آغ��از فعالیت در بانک، 
دوره‌ای ج��ذاب و لذت‌بخش بود که با کس��ب تجربه‌های جدید همراه 
ش��د. به گفته او، با گذشت حدود ۱۹ س��ال از فعالیت در این مجموعه، 
نه‌تنها از تجربیات گذش��ته بهره‌مند شده، بلکه همچنان فرایند یادگیری و 
کس��ب تجربه‌های تازه برایش ادامه دارد. او حضور و فعالیت در خانواده 
بزرگ بانک س��امان را افتخار و بخش��ی لذت‌بخ��ش از زندگی حرفه‌ای 

خود می‌داند.
این کارمند باسابقه بانک سامان، چالش را جزء جدایی‌ناپذیر همه مشاغل 
عنوان می‌کند و معتقد اس��ت در حوزه‌ه��ای بانکی و مالی، این چالش‌ها 
محسوس‌تر هس��تند. به گفته وی، مواجهه با این مسائل و نحوه برخورد 
با آن‌ها، فرصتی برای کس��ب تجربه‌های جدید و حتی لذت‌بخش فراهم 

می‌کند و می‌توان از آن‌ها به‌عنوان بستری برای رشد حرفه‌ای یاد کرد.
ش��یدایی در خصوص تعاملات کاری خود توضیح می‌دهد که تقریباً در 
اغلب روزها، متناس��ب با ش��رح وظایف، ارتباط و هماهنگی مستمری با 
سرکار خانم دکتر سعیدی در زمینه شیوه انجام امور وجود دارد؛ تعاملی که 
به گفته او، منجر به ایجاد حس مثبت در محیط کاری می‌شود. او همچنین 
فضای همکاری در شعبه را تیمی و منسجم توصیف می‌کند و می‌افزاید: 
همراهی و انسجام همکاران، با رویکردی هدایتگر و مربی‌گونه، زمینه‌ساز 

تعاملات صادقانه‌تر و در نهایت افزایش رضایت مشتریان شده است.
این کارمند بانک سامان، تمرکز بر فروش محصولات بانکی، ایجاد حس 
خوب و وفاداری در مش��تریان، توانمندس��ازی هرچه بیشتر همکاران و 
آزادس��ازی زمان نیروهای ش��عبه را از مهم‌تری��ن محورهای کاری خود 
برمی‌ش��مارد. به گفت��ه وی، هدایت مش��تریان به اس��تفاده از درگاه‌های 
غیرحضوری، ضمن بهینه‌سازی زمان و منابع، زمینه‌ساز فروش هوشمندانه 

و سودمند برای بانک و مشتریان خواهد بود.
ش��یدایی در پایان، حضور در ش��عب مختلف بانک س��امان و آش��نایی 
ب��ا همکاران و دوس��تان جدی��د در طول س��ال‌های فعالی��ت را یکی از 
ارزش��مندترین دستاوردهای حرفه‌ای خود می‌داند و تأکید می‌کند که این 

تجربه‌ها، از بهترین خاطرات زندگی او را شکل داده‌اند.
 چالش اصلی فعالیت روزانه تغییرات مستمر

 بخشنامه‌ها و دستورالعمل‌ها است 
مس��عود کفایتی، بانکدار فروش تخصصی ش��عبه نیاوران بانک س��امان، 
متولد س��ال ۱۳۶۲ و دارای مدرک دکتری مدیری��ت بازرگانی با گرایش 
تحول‌س��ازمانی است. او از سال ۱۳۹۱ فعالیت حرفه‌ای خود را در بانک 
سامان آغاز کرده و طی این سال‌ها، به‌عنوان یکی از نیروهای فعال حوزه 

فروش و بانکداری تخصصی شناخته می‌شود.
کفایتی در کارنامه حرفه‌ای خود، افتخارات متعددی را ثبت کرده اس��ت 
که از جمله آن‌ها می‌توان به دریافت چهار لوح س��پاس از بانک س��امان، 
کسب عنوان »کاربر برتر فروش« در سال ۱۳۹۹ و انتخاب به‌عنوان »راهبر 

برتر بانک« در سال ۱۴۰۰ اشاره کرد.
او درباره احس��اس خود در روزهای ابتدایی اس��تخدام در بانک سامان 

می‌گوید: آغاز فعالیت حرفه‌ای پس از فراغت از تحصیل، همانند بسیاری 
از جوانان، با انگیزه و حس مثبت همراه بود. به گفته وی، آشنایی تدریجی 
با همکاران و فضای کاری مجموعه س��امان، این احساس را تقویت کرد. 
هرچند در طول س��ال‌های فعالیت، فراز و نش��یب‌هایی نیز وجود داشته، 
اما این چالش‌ها هیچ‌گاه مانع ادامه مس��یر حرفه‌ای او نشده است. کفایتی 
تأکی��د می‌کند که همواره تلاش کرده دانش و تجربه خود را به همکاران 
جدید منتقل کند و امیدوار است در مسیر ارتقای دانش سازمانی و تعالی 

نام بانک سامان نقش مؤثری ایفا کرده باشد.
این بانک��دار فروش تخصص��ی، چالش اصلی فعالی��ت روزانه خود را 
تغییرات مس��تمر بخشنامه‌ها و دستورالعمل‌ها می‌داند. به گفته او، بررسی 
دقیق و اجرای صحیح این تغییرات برای کاهش ریسک‌های عملیاتی، در 
کنار حجم بالای کار، فرایندی دش��وار اما ضروری اس��ت. کفایتی معتقد 
است زمانی که نتیجه این دقت، کاهش ریسک و افزایش رضایت مشتری 
و بانک را به همراه دارد، خس��تگی ی��ک روز کاری به طور کامل از بین 

می‌رود.
او در خصوص تعامل با همکاران و مدیریت شعبه اظهار می‌کند: فعالیت 
بانک��ی ماهیتی کاملًا تیمی دارد و هرگونه کم‌کاری از س��وی یک عضو، 
مستقیماً فش��ار مضاعفی را به سایر همکاران منتقل می‌کند. بااین‌حال، به 
گفته وی، در اغلب شعب بانک سامان چنین چالش‌هایی کم‌رنگ است و 
خود او نیز این شانس را داشته که با همکارانی مسئولیت‌پذیر، اخلاق‌مدار 

حسین شیدایی - معاون شعبه
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و حرفه‌ای همکاری کند. کفایتی با اشاره به نقش کاربر فروش تخصصی، 
از تعامل نزدیک و سازنده با رئیس و معاون شعبه به‌عنوان یکی از عوامل 

تسهیل امور کاری یاد می‌کند.
در تشریح اهداف و برنامه‌های خود برای تحقق استراتژی سامان ۱۴۰۴، 
کفایتی جذب مشتریان حقوقی در سطح SME و کلان را از اولویت‌های 
اصلی می‌داند. او بر برند‌سازی، ارائه راهکارهای مالی منحصربه‌فرد برای 
اصناف و ش��رکت‌ها، آموزش مشتریان حقیقی و حقوقی برای استفاده از 
خدمات نوین بانکداری، توس��عه محصولات بیمه‌ای و گسترش استفاده 
از درگاه‌ه��ای الکترونیکی تأکید می‌کند. به گفته وی، این اقدامات علاوه 
بر صرفه‌جویی در زمان مش��تریان، نقش مهمی در تبدیل ش��بکه شعب به 
کانال‌های فعال فروش ایفا خواهد کرد. همچنین جذب س��پرده مشتریان 
حقیقی و هدایت آن‌ها به سمت خدمات مشتریان برتر، از دیگر محورهای 

برنامه‌ریزی اوست.
کفایت��ی نحوه تعامل خود با مش��تریان را »گ��رم، صمیمی و درعین‌حال 
مبتن��ی بر چارچوب‌ه��ای حرفه‌ای« توصیف می‌کن��د و هدف اصلی این 
رویکرد را جلب حداکثری رضایت و وفاداری مش��تریان به بانک سامان 

می‌داند.
او در پای��ان، ضمن قدردانی از فضای کاری بانک س��امان، برای تمامی 
همکاران خود در این مجموعه آرزوی س�المت و س��عادت کرده و ابراز 
امیدواری می‌کند که همواره با تلفیق تعهد حرفه‌ای و خردورزی، در مسیر 

موفقیت فردی و سازمانی گام بردارند.
 فعالیت در شعبه همواره پویا و پرتحرک است 

بهروز پور فرد، از کارکنان بانک سامان، متولد سال ۱۳۶۳ و دارای مدرک 
کارشناسی‌ارش��د مدیریت مالی و کارشناسی‌ارشد MBA )دوره مشترک 
بانک س��امان و گرونوبل فرانس��ه( اس��ت. او فعالیت حرفه‌ای خود را از 
س��ال ۱۳۹۰ در بانک سامان آغاز کرده و در حال حاضر در شعبه نیاوران 
مشغول به کار اس��ت. پورفرد حضور در این مجموعه را تجربه‌ای مثبت 

در یک فضای پویا و حرفه‌ای توصیف می‌کند.
وی درباره احس��اس خود در روزهای نخس��ت استخدام می‌گوید: آغاز 
فعالیت در بانک س��امان با هیجان و انگیزه بالای��ی برای یادگیری همراه 
ب��ود. به گفته او، همه چیز در ابتدا تازه و چالش‌برانگیز به نظر می‌رس��ید 
و همی��ن موضوع، تلاش برای بهبود مس��تمر عملکرد را تقویت می‌کرد. 
پورفرد معتقد اس��ت با گذش��ت زمان و افزایش تجربه، این هیجان جای 
خود را به احساس آرامش، تعلق سازمانی و رضایت شغلی داده و امروز 

بانک سامان را محیطی مناسب برای رشد و پیشرفت حرفه‌ای می‌داند.
او در تش��ریح چالش‌ه��ا و جذابیت‌ه��ای ام��ور روزانه خود در ش��عبه 
نی��اوران بیان می‌کند: فعالیت در ش��عبه همواره پویا و پرتحرک اس��ت و 
تنوع درخواس��ت‌ها و حجم کار، گاه چالش‌برانگیز می‌ش��ود. بااین‌حال، 
همین پویایی مانع یکنواختی کار شده است. به گفته پورفرد، جذاب‌ترین 
بخش فعالیت حرفه‌ای او، ارتباط مستقیم و مؤثر با طیف متنوع مشتریان، 

شناسایی دقیق نیازهای آنان و دستیابی به رضایت مشتری است.
پورف��رد نح��وه تعامل خود با همکاران را مبتنی ب��ر احترام متقابل و کار 
تیمی می‌داند و تأکید می‌کند که ارتباط سازنده با رئیس شعبه و بهره‌گیری 
از تجربه‌ها و راهنمایی‌های ایشان، نقش مهمی در بهبود فرآیندهای کاری 

و ارتقای عملکرد دارد.
وی در خصوص اهداف و برنامه‌های خود برای تحقق استراتژی سامان 
۱۴۰۴ اظه��ار می‌کند: باتوجه‌به تمرکز این اس��تراتژی بر مش��تریان ویژه، 
تلاش می‌کنم به‌عن��وان بانکدار ویژه، بهترین عملکرد ممکن را در حوزه 
مس��ئولیت خود ارائه دهم. به باور او، تحقق اهداف در بخش مش��تریان 
ویژه، به طور مس��تقیم به دس��تیابی به اهداف کلان استراتژی بانک منجر 

خواهد شد.
پورفرد درباره نحوه تعامل با مشتریان نیز می‌گوید: رویکرد اصلی او در 
برخورد با مشتریان، صبوری، احترام و خوش‌رویی است و تلاش می‌کند 
با درک صحیح نیازها، راهکار مناس��بی ارائ��ه دهد. به اعتقاد وی، ارتباط 

الناز عنبری بهروز پورفرد مسعود کفایتی
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مؤثر، پایه اصلی رضایت و وفاداری مشتریان است.
او در پایان، ضمن ابراز خرسندی از فعالیت در بانک سامان و همکاری 
ب��ا همکارانی متعهد، ابراز امیدواری می‌کند که با همدلی، تلاش مس��تمر 
و یادگیری مداوم، بتوانند هر روز خدماتی بهتر و اثربخش‌تر به مش��تریان 

ارائه دهند.
 برقراری ارتباط مؤثر از طریق شنیدن دقیق نیازهای مشتری 

الناز عنبری، بانکدار فروش ش��عبه نیاوران بانک سامان، ۳۶ساله و دارای 
مدرک کارشناسی حس��ابداری و کارشناسی‌ارشد مدیریت مالی است. او 
هم‌اکنون دانشجوی دوره MBA دانشگاه گرونوبل فرانسه است. عنبری 
پیش از پیوس��تن به بانک سامان، هشت سال س��ابقه فعالیت حرفه‌ای در 
حوزه مالی شرکت‌های بین‌المللی داشته و از سال ۱۴۰۰ به خانواده بانک 
س��امان ملحق شده است. وی سابقه فعالیت در شعب ولیعصر زرتشت و 
نیاوران را در کارنامه خود دارد و در حال حاضر به‌عنوان بانکدار فروش 

در شعبه نیاوران مشغول به کار است.
عنبرى با اش��اره به فضای حرفه‌ای بانک س��امان، حضور مدیران زن در 
س��طوح ارش��د مدیریتی از جمله خانم ضرابیه را عامل دلگرمی و افتخار 
می‌داند و معتقد اس��ت بانک س��امان بس��تری برابر و واقعی برای رشد و 

پیشرفت شغلی بانوان فراهم کرده است.
او درباره احس��اس خود در روزهای نخس��ت اس��تخدام می‌گوید: آغاز 

فعالیت در ش��عبه با هیجان و درعین‌حال اندکی اس��ترس همراه بود، اما 
مدیریت مناس��ب، راهنمایی‌های مؤثر مس��ئولان شعبه و روحیه قوی کار 
تیمی میان همکاران، این دوره را به‌خوبی پش��ت س��ر گذاش��ت. به گفته 
عنب��ری، در حال حاضر باتوجه‌به محبوبیت بانک س��امان در میان مردم، 
فضای کاری س��الم و زیبا، فرهنگ حرفه‌ای و پیش��تازی تخصصی بانک 
در حوزه‌های مختلف بانکداری، احس��اس رضایت، خوش��حالی و غرور 

نسبت به فعالیت در این مجموعه دارد.
این بانکدار فروش، چالش‌ها و جذابیت‌های کار روزانه در شعبه را ناشی 
از تن��وع و تعدد مراجعان می‌داند. به گفت��ه وی، فعالیت در محیط بانکی 
ع�الوه بر ارتقای دان��ش و انضباط حرفه‌ای، موجب رش��د مهارت‌های 
روان‌شناختی بانکدار می‌ش��ود. حفظ آرامش در شرایط کاری پرترافیک، 
افزای��ش انعطاف‌پذیری رفتاری و توانایی انج��ام هم‌زمان چندوظیفه، از 

جمله مهارت‌هایی است که در این فضا تقویت می‌شود.
عنبری درباره نحوه تعامل با مشتریان توضیح می‌دهد که برقراری ارتباط 
مؤثر از طریق ش��نیدن دقیق نیازهای مش��تری، ایج��اد صمیمیت همراه با 
احت��رام متقابل و ارائ��ه راهکارها در چارچوب قوانی��ن بانکی، از اصول 
اصلی کاری اوس��ت. به گفته وی، هم‌فکری با مش��تریان و ارائه خدمات 
به‌صورت هدفمند و حرفه‌ای، زمینه‌ساز رضایت و وفاداری بیشتر آنان به 

بانک سامان خواهد بود.
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شاهکاری از کلیمت: پرتره‌ای از یک بانو 

شاهکاری از کلیمت
نام اثر: مکث

سبک گوس��تاو کلیمت با اس��تفاده از رنگ‌های طلایی، تزیینات پیچیده و 
طرح‌های نمادین شناخته می‌شود. او بیشتر به ترکیب رنگ‌های گرم و سرد و 

استفاده از بافت‌های مختلف توجه داشت.

گوستاو کلیمت را بیشتر بشناسیم
)بخش دوم(

| مهرنوش خالدی|
| کارشناس امور دفتری|

یکی از تابلوهای اصیل از گوس��تاو کلیمت چندین  س��ال پیش به سرقت 
رفته بود. ارزش این اثر 66 میلیون دلار بوده است. تابلو پرتره یک بانو که در 
س��ال 1997 از یکی از گالری های شمال ایتالیا به سرقت رفته بود، در یکی 
از دیوارهای باغ به صورتی جاس��از شده، پیدا شد. زمانی که باغبان در حال 
تمیز کردن پیچک ها و گل و گیاهان باغ بوده، متوجه این موضوع می شود، 
اما اینکه چه کسی این اثر را آنجا پنهان کرده مشخص نبود. پیچک های این 
باغ به مدت ده سال هرس نشده‌ بودند و سرتاسر باغ را فرا گرفته‌ بودند، به 
همین دلیل کس��ی متوجه این ش��کاف در دیوار نشده بود. پس از پیدا کردن 
این اثر، کارشناس��ان با استفاده از اشعه های مادون قرمز و بنفش، اصل بودن 

آن را تایید کردند.
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او رنگ‌های طلایی را برای ایجاد جلوه‌های زیبا و باشکوه استفاده می‌کرد، 
به‌ویژه در آثار مشهوری مانند “بوسه”.

او از تکنیک‌های خاص مانند استفاده از ورقه‌ها در نقاشی‌هایش بهره گرفت و 
باعث جلوه درخشان و متضاد در آثارش گردید. همچنین سوژه اصلی کارهایش 
انس��ان‌ها به‌خصوص زنان بودند. او آنه��ا را به طور اغراق‌آمیز و زیبا به نمایش 
می‌گذاشت، اغلب با استفاده از رنگ‌های غنی و تزیینات پیچیده. نمادگرایی را 
در کارهایش به تصویر می‌کشید. بیشتر آثار او  الهام‌گرفته از معانی پنهان بود که  
به‌ویژه در نقاش��ی‌های “درخت زندگی” و “آغوش” دیده می‌ش��ود. او با آثارش 
انقلاب��ی در دنیای هنر ایجاد کرد و تأثیر زیادی بر جنبش‌های هنری مانند آرت 
نو و سبک‌های تزیینی گذاشت. او به طور مستقیم از ورقه‌های طلا در آثار خود 
استفاده می‌کرد، و به نقاشی‌هایش جلوه‌ای درخشان و خاص می‌بخشید. بسیاری 
از آثار او بازتاب‌هایی از مسائل اجتماعی، روان‌شناختی و حتی موضوعات عاشقانه 
دارند. زیبایی، رنگ‌های غنی، و تزیینات پیچیده س��بک کلیمت را جذاب کرده 
و باعث ش��د آثارش همواره مورد توجه قرار گیرند. برای الهام‌گرفتن از آثار او، 
می‌توانید از رنگ‌های اغراق شده، خطوط منحنی و تزیینات نمادین استفاده کنید 
تا زیبایی و پیچیدگی آثار او را در نقاشی‌های خود بازسازی کنید. او به‌ویژه در 
نقاشی‌های پرتره زنان شهرت وافر داشت و توانست شخصیت‌ها را با استفاده از 
رنگ‌های برجسته و جزئیات دقیق به تصویر بکشد. او در زمان خود به‌عنوان یک 
هنرمند مشهور شناخته می‌شد و بسیاری از آثارش هنوز در موزه‌های بزرگ جهان 
نگهداری می‌شوند. او به طور گسترده از الگوهای پیچیده و هندسی در نقاشی‌های 
خود استفاده می‌کرد که اثرات بصری جالبی به کار می‌داد. کلیمت در نقاشی‌های 
خود از موضوعاتی مانند: زنان، جسمانیت، عشق، مرگ، طبیعت و تاریخ استفاده 
می‌کرد. نقاشی‌هایش شامل طرح‌های غنی از جزئیات، نقوش زیبا و انحصاری و 
کاربرد رنگ‌های درخشان بود. او به‌عنوان یکی از نقاشان برجسته دوره آرت نوو 
)Art Nouveau( شناخته می‌شود و تأثیر بسزایی بر هنرگرایی و نقاشی در دوره 
پس از خودش داشت. او با استفاده از طرح‌های زیبا و شخصی، موضوعاتی مانند 
جسمانیت، زنان را بررسی کرد و به‌عنوان یکی از مهم‌ترین و تأثیرگذاران هنرمند 

در هنرگرایی و نقاشی قرن 20 میلادی شناخته می‌شود.
 

شاهکاری از کلیمت
نام اثر: درخت زندگی	

کلیمت با رش��ته‌ای از طرح‌ها به‌عنوان »استعاره« مشهور شد که بسیاری از 
آن‌ها »سیاه‌مشق« برای کارهای مهم‌ترش و تابلوهای رنگی او بودند. این آثار 
او معمولاً زمینه‌ای یا مرجعی دراماتیک داشتند، در اساطیر باستانی یا قهرمانان 
تراژیک، مانند سالومه، یودیت، دانائه و آتنه. کلیمت با صحنه نمایشی دوران 
خود پیوند نزدیک داشت و در بسیاری از این کارها او به سمبولیسم گرایش 

دارد که از گرایش‌های اصلی در هنر آن روزگار بود.

 بررسی و  تحلیل آثار و ترکیب رنگ‌های کلیمت  
کلیم��ت با ترکیب س��نت‌های تزیینی و نوآوری‌های مدرن س��بک ش��خصی 
و به‌غایت منحصربه‌فردی ابداع کرد،  او به‌ش��دت تحت‌تأثیر هنرهای بیزانس��ی 
تزیینی، و مینیاتورهای ش��رقی و طرح‌های پارچه‌ای بود. در بس��یاری از آثارش 
زمینه لباس‌ها با نقوش هندس��ی مارپیچ موزاییکی و گیاهی دیده می‌ش��وند. این 
الگوها بخشی از روایت تصویری هستند نه صرفاً پس‌زمینه. استفاده از ورقه طلا 
و رنگ‌های درخشنده کیفیت ویژه‌ای به نقاشی‌های کلیمت داده، این درخشندگی 
باعث ایجاد فرمی معنوی آینه‌ای و فراتاریخی در نقاش��ی‌هایش ش��ده اس��ت و 
نقاش��ی‌ها را شبیه آیکون‌های مذهبی می‌س��ازد، کنتراست رنگی در آثار کلیمت 
نه‌تنها برای ایجاد جذابیت بصری بلکه برای تقویت تضاد میان واقعیت و انتزاع 
جسم و تزیین امر زمینی، امری متعالی به حساب می‌آید و همین کیفیت است که 
نقاشی‌های او را در مرز نزدیک هنرهای زیبا و هنرهای تزیینی قرار داده است. بر 
خلاف سنت رئالیستی غرب، او عمق فضا را کاهش می‌دهد او سطح تصویر را 
همچو یک قالی یا اکون سامان می‌دهد به‌طوری که فیگورها در دل نقوش مسطح 
شناورند. فیگورهای کلیمت اغلب حس معلق بودن میان لذت، خواب، یا مرگ را 
القا می‌کنند، بدن انسان برای او نه‌تنها موضوع زیباشناسی بود؛ بلکه نماد نیروهای 
غریزی زندگی – حتی میل به مرگ بود. بدن زنان شاید بهترین و مشخص‌ترین 
عنصر تصویری او باشد؛ زیرا هم درون‌مایه اصلی کارش را می‌سازد هم هویت 
سبکش را تعریف می‌کند  و زنان را هم‌زمان مظهر میل – خطر زندگی و مرگ 
به تصویر می‌کش��د و از این طریق بدن زنانه را به س��تون اصلی جهان تصویری 

خود بدل می‌ساخت.
 

طبع س��رزنده و زیباپس��ند او بهتر از هر جا در چش��م‌اندازهای طبیعت و 
پرتره‌های زنانه او دیده می‌ش��ود که در دهه آخر زندگی، از حوالی ۱۹۰۸ تا 
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۱۹۱۸ با کمالی خیره‌کننده به روی بوم آورده است. در این آثار کلیمت به سبکی 
آرام و موزون می‌توان  دس��ت‌یافت که  آن همانند ترنم موسیقی حس می‌شود.  
اما گاه در این ترنم لطیف و نوازشگر، حس و حال زمانه پرآشوب نیز محسوس 
است، حتی در تابلوهای تغزلی مانند بوسه یا »هماغوشی«، اضطرابی پنهان حس 
می‌شود که به زوج عاشق نهیب می‌زند که هرگز به این لحظه بیکران پایان ندهند. 
در کل این هنرمند بزرگ در طول زندگی خود یک کتاب منتشر کرد که با نظارت 
شخصی خود او تنظیم و منتشر گردید. در این کتاب تعدادی از طراحی‌های او و 
همچنین رونوشتی از امضای وی نیز در آنجا موجود است. پنجاه صفحه از این 
کتاب شامل مهم‌ترین نقاشی‌های وی است در کتاب دیگری که یک سال پس از 
مرگ این نقاش به چاپ رسید تعداد 25 نقاشی از او منتشر شد . نقاشی های این 

کتاب او حالت ساختار شکن دارد و شامل آثار جنجالی وی می باشند.
او در س��ال 1905 یک نقاش��ی با عنوان سه نسل از زن را به تصویر کشید و در 
آن تصویر س��ه زن در سنین مختلف را کشید که اولی مربوط به پرتره مارگارت 
ویتگنشتاین به مناسبت ازدواج اش بود ، او خواهر فیلسوف مشهور یوزف یوهان 
بود. در سال 1907 و 1909 در پنج اثر،  زنان جامعه ان دوران را به تصویر کشید 
که در خز پیچیده ش��ده بودند . عشق آش��کار وی به لباس در بسیاری از آثار او 
مشاهده می شود او تقریبا همیشه در خانه خود کار می کرد و معتقد بود جایی 
که او کار می کند باید آرامش داشته باشد و در اکثر مواقع با یک صندلی و یک 
لباس بلند کار می کرد . او ارتباط زیادی با هنرمندان نداش��ت و همه مشتریانش 
برای خرید اثارش به منزلش می رفتند . روش نقاشی وی دارای جزییات زیاد بود 
و بسیار  پر زحمت بود و نیازمند به نشستن های طولانی مدت بود . در کل او از 

ظاهر شدن در انظار و زیر ذره بین قرار گرفتن دوری می کرد .
گوستاو کلیمت را می‌توان در زمره گران‌قیمت‌ترین هنرمندان در فروش آثارش 
نامید. در نوامبر 2003 نقاشی وی با عنوان "خانه روستایی" در  آتترسی  به قیمت 

گزافی به فروش رفت.
 نگاهی به برخی از آثارش: 

 

شاهکاری از کلیمت
نام اثر: پرتره ای از بانویی در گل

شاهکاری از کلیمت
نام اثر: بانویی ایستاده 

  شاهکاری از کلیمت
نام اثر: زندگی
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 شاهکاری از کلیمت
 نام اثر: خانه ای در روستا

شاهکاری از کلیمت
نام اثر : یودیف / جودیف 

شاهکاری از کلیمت
    نام اثر: بانویی با یک بادبزن - آخرین پرتره کلیمت

شاهکاری از کلیمت
نام اثر: پالاس آتنا ) نگهبان یونان باستان(
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با گسترش روزافزون متون دیجیتال و افزایش تعامل انسان با سامانه‌های 
نوش��تاری، تصحیح املای��ی )Spelling Correction( به‌عنوان یکی 
 Natural Language( از اج��زای کلی��دی پ��ردازش زب��ان طبیع��ی
Processing – NLP( اهمیت ویژه‌ای یافته اس��ت. روش‌های س��نتی 
 Dictionary-based( تصحی��ح املایی عمدتاً مبتنی بر فرهن��گ لغت
Methods( و قواع��د ثاب��ت بوده‌اند و در مواجهه ب��ا زبان پویا، واژگان 
جدید و متون تخصصی با محدودیت‌هایی روبه‌رو هس��تند. در سال‌های 
اخیر، هوش مصنوعی )Artificial Intelligence – AI( با بهره‌گیری 
 Deep( و یادگیری عمیق )Machine Learning( از یادگیری ماشین
Learning(، رویکرده��ای نوین��ی را ب��رای تصحیح املای��ی ارائه داده 
 Word( اس��ت که نه‌تنها دقت بالاتری دارند، بلکه قادر به حفظ واژگان
Retention(، سبک نوشتار و معنای متن نیز هستند. این مقاله به بررسی 
مفاهی��م، روش‌ها و مزایای تصحیح املایی مبتن��ی بر هوش مصنوعی با 

تأکید بر حفظ واژگان می‌پردازد.
 ۱. مقدمه 

 Meaning( نوش��تار صحی��ح و دقیق نق��ش اساس��ی در انتقال معن��ا
 )Academic Credibility( علم��ی  اعتب��ار   ،)Transmission
و ارتب��اط مؤث��ر دارد. ب��ا افزایش تولی��د محتوا در محیط‌ه��ای دیجیتال 
)Digital Content( مانند ش��بکه‌های اجتماعی، مقالات علمی، اسناد 
اداری و پیام‌رسان‌ها، نیاز به ابزارهای هوشمند تصحیح املایی بیش‌ازپیش 

احساس می‌شود.
 Orthographic( در زبان‌هایی مانند فارسی که دارای پیچیدگی‌های املایی
Complexity(، واژه‌ه��ای هم‌آوا )Homophones( و س��اختار صرفی 
غنی هستند، این نیاز دوچندان است. در این میان، هوش مصنوعی با تحلیل 
داده‌ه��ای گس��ترده )Big Data Analysis( و یادگی��ری الگوهای زبانی 
)Linguistic Patterns( توانس��ته است محدودیت‌های روش‌های سنتی 

را کاهش دهد.
 ۲. تصحیح املایی سنتی و محدودیت‌های آن 

روش‌های س��نتی تصحیح املایی معمولاً بر پایه‌ مقایس��ه‌ واژگان متن با 
یک فرهنگ لغت از پیش تعریف‌شده )Predefined Lexicon( عمل 
می‌کنن��د. در ای��ن روش‌ها، واژه‌هایی که در فرهن��گ لغت وجود ندارند 

به‌عنوان خطا )Error Detection( شناسایی می‌شوند.
با وجود س��ادگی و س��رعت، این رویکرد با چالش‌های��ی نظیر ناتوانی 
در تش��خیص واژگان جدی��د )Neologisms(، اصطلاحات تخصصی 
)Technical Terms( و اس��امی خاص )Proper Nouns( مواجه 
اس��ت. همچنین این سیس��تم‌ها معم��ولاً درک درس��تی از بافت معنایی 
)Context Awareness( ندارند و ممکن است پیشنهادهای نادرستی 

ارائه دهند.
 ۳. نقش هوش مصنوعی در تصحیح املایی 

هوش مصنوعی با اس��تفاده از الگوریتم‌های پیش��رفته، به‌ویژه شبکه‌های 
 Language( زبان��ی  )Neural Networks( و مدل‌ه��ای  عصب��ی 
Models(، رویک��ردی متف��اوت در تصحیح املایی ارائ��ه می‌دهد. این 
Large-( مدل‌ه��ا به‌جای اتکا صرف به واژه‌نامه، از داده‌های متنی عظیم

scale Corpora( برای یادگیری ساختار زبان استفاده می‌کنند.
 Sentence( مدل‌ه��ای مبتنی بر یادگیری عمی��ق قادرند بافت جمل��ه
Context( را تحلی��ل ک��رده و خطاهای املایی را در ارتب��اط با معنای 
کل��ی متن اصلاح کنند. این ویژگی باعث افزایش دقت )Accuracy( و 

کاهش خطاهای معنایی )Semantic Errors( می‌شود.
 ۴. مفهوم حفظ واژگان در تصحیح املایی 

حفظ واژگان )Word Retention( یکی از مفاهیم کلیدی در تصحیح 
املایی هوش��مند اس��ت. منظور از این مفهوم، جلوگی��ری از جایگزینی 
نادرس��ت کلمات )Incorrect Substitution( و حفظ سبک نگارش 

)Writing Style( نویسنده است.
سیستم‌های مبتنی بر هوش مصنوعی می‌توانند با تحلیل حوزه‌ موضوعی 
 User Writing( س��ابقه‌ نوش��تاری کاربر ،)Domain Analysis(
History( و بس��امد واژگان )Word Frequency( تش��خیص دهند 
که یک واژه بخشی از زبان تخصصی یا سبک شخصی نویسنده است، نه 

یک خطای املایی.
 ۵. مزایای رویکرد مبتنی بر هوش مصنوعی 

از مهم‌تری��ن مزایای ای��ن رویکرد می‌توان به افزایش دقت، س��ازگاری 
ب��ا زب��ان پوی��ا )Dynamic Language( و قابلیت یادگیری مس��تمر 
)Continuous Learning( اش��اره ک��رد. ع�الوه ب��ر ای��ن، امکان 
شخصی‌سازی )Personalization( باعث می‌شود سیستم به‌مرورزمان 

با نیازهای کاربر سازگار شود.
در نتیج��ه، تصحیح املای��ی نه‌تنها به اصلاح خطاها محدود نمی‌ش��ود، 

سامان جمشیدی
مدرس زبان انگلیسی 

آکادمی سامان

 تصحیح املایی و حفظ واژگان 
با رویکرد هوش مصنوعی

 AI-oriented Spelling(
)Correction and Retention
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 Text Generation( بلک��ه به اب��زاری کمکی در فراین��د تولید مت��ن
Support( تبدیل می‌گردد.

 ۶. چالش‌ها و چشم‌انداز آینده 
ب��ا وج��ود پیش��رفت‌های قابل‌توجه، تصحی��ح املایی مبتن��ی بر هوش 
High-( مصنوعی با چالش‌هایی مانند نیاز به داده‌های آموزشی باکیفیت
 Language( زبان��ی  س��وگیری‌های   ،)quality Training Data
 )Computational Complexity( و پیچیدگ��ی محاس��باتی )Bias

مواجه است.
بااین‌حال، توس��عه‌ مدل‌های چندزبانه )Multilingual Models( و 
ترکی��ب دانش زبان‌شناس��ی )Linguistics( با ه��وش مصنوعی، آینده‌ 

روشنی را برای این حوزه ترسیم می‌کند.
 ۷. نتیجه‌گیری 

تصحیح املایی با رویکرد هوش مصنوعی تحولی مهم در پردازش زبان 
طبیعی ایجاد کرده است.

تأکی��د ب��ر حف��ظ واژگان و معنای متن، ای��ن روش را از سیس��تم‌های 
س��نتی متمای��ز می‌س��ازد و آن را به اب��زاری مؤث��ر برای نویس��ندگان، 
پژوهش��گران و کاربران عمومی تبدیل می‌کند. با پیشرفت مدل‌های زبانی 
)Advanced Language Models(، انتظ��ار می‌رود تصحیح املایی 
 Human-centered( به‌س��مت سیستم‌هایی هوشمندتر و انسان‌محور

Systems( حرکت کند.

 لقمه‌های یادگیری 
این قسمت: مکالمه‌ کوتاه ملاقات اول 

A: Hi! Nice to finally meet you.
سلام! خوشحالم بالاخره ملاقاتت می‌کنم.

B: Hi! Nice to meet you too.
سلام! منم از آشنایی باهات خوشحالم.

1. Greeting
A: Was it hard to find this place?

پیدا کردن اینجا سخت بود؟
B: Not really, it’s actually pretty cozy.

نه خیلی، اتفاقاً جای دنج و خوبیه.

2. Ice breaker

A: You look great, by the way.
راستی، خیلی خوب به نظر میای.

B: Thanks! That’s really nice of you.
ممنون! خیلی لطف داری.

3. Compliment
A: So, how was your day?

خب، روزت چطور بود؟
B: Pretty good, just a bit busy.

خوب بود، فقط کمی شلوغ.

4. Small talk

A: What are you having?
چی سفارش می‌دی؟

B: I think I’ll go with a latte.
فکر کنم یه لاته بگیرم.

5. Coffee / drink
A: What do you usually do in your free time?

معمولاً تو وقت آزادت چی کار می‌کنی؟
B: I love watching movies and going for walks.

عاشق فیلم دیدنم و پیاده‌روی.

6. Hobbies

A: I was a bit nervous before coming.
قبل از اومدن یکم استرس داشتم.

B: Same here, but I’m glad I did.
منم همین‌طور، ولی خوشحالم که اومدم.

7. Light humor
A: You like traveling?

سفر کردن دوست داری؟
B: Yeah! I try to travel whenever I can.

آره! هر وقت بتونم سفر می‌کنم.

8. Finding common ground

A: I’m really enjoying this.
واقعاً دارم لذت می‌برم.

B: Me too, time’s flying.
منم همین‌طور، زمان خیلی زود می‌گذره.

9. Ending on a good note
A: We should do this again sometime.

باید یه وقت دیگه دوباره همدیگه رو ببینیم.
B: I’d like that 

خوشحال می‌شم 

10. Soft close
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 پرسش این ماه: 
 چه چیزی بیشترین تأثیر را روی انگیزه شما در طول روز کاری دارد؟

 صابر رضائی
بانکدار عملیات، شعبه اراک

انگیزه من از احس��اس رشد و رضایت حاصل میش��ه. رشد خودم، تیمم 
و ش��عبه و در نهایت س��ازمانم. رضایت از وضعیت ش��غلی )حمایت‌های 
مالی، عدالت سازمانی، برخورد مسئول مستقیم و مدیران، امنیت شغلی( و 
همچنین رضایت مشتریان که حال خوبی رو به هر کارمندی منتقل میکنه.

 حامد دورقی نژاد
بانکدار فروش، شعبه اروند

به نظر من حس خوبِ دیده‌ش��دن، تشویق، انتقال حس خوب به مشتری 
و دیدن رضایت آن‌ها در طول یک روزی کاری س��خت، خس��تگی رو از 
تنت در میاره و صددرصد باعث افزایش انگیزه برای شروعی دوباره میشه.

 علی توسن
بانکدار فروش، شعبه بازار کفاش‌ها

بیش��ترین چیزی که روی انگیزه من در ط��ول روز کاری تأثیر می‌گذارد، 
احساس دیده‌ش��دن و قدردانی از زحماتم اس��ت. وقتی بدانم تلاش‌هایم 
منصفانه ارزیابی می‌ش��ود و در محیطی محترمان��ه و همدلانه کار می‌کنم، 
انرژی و انگیزه‌ام چندبرابر می‌ش��ود. عدالت و ش��فافیت در تقس��یم کار و 

ارزیابی عملکرد هم نقش مهمی در حفظ این انگیزه دارد.

 بهزاد شریفی
بانکدار عملیات، شعبه مرزداران

عوام��ل متعدد و گوناگونی وجود داره ولی به نظر من در رأس این موارد 
احس��اس پیشرفت هس��ت و بعد داش��تن هدف و معنا در کار هست اگر 
پرس��نل این موارد رو تجربه کنم می تونن حس خوب خودشان رو داخل 
س��ازمان گسترش بدن  احساس پیشرفت: مشاهده نتیجه ملموس تلاش‌ها 
و پیش��روی تدریج��ی در کار، محرک اصل��ی انگیزه و بهره‌وری اس��ت. 
هدف و معنا: درک ارزش و اثرگذاری ش��غل بر رش��د فردی و س��ازمانی، 
تعه��د و انگیزه پایدار ایج��اد می‌کند حس ایجاد امنیت و حال خوب برای 
ارباب‌رج��وع رو هم نمی‌ش��ه نادیده گرفت چرا که تمام��ی موارد مکمل 
هم هس��تند احساس خوش��ایندی که از سمت ما برای مشتری ایجاد میشه 

مستقیماً تأثیر در زندگی و شغل ما داره. 

 داریوش جهانگیرمقدم
بانکدار فروش تخصصی، شعبه حافظ اصفهان

زمانی که از انگیزه ،تعهد،غیرت و دلسوزی در محیط کار صحبت می‌کنیم، 
طبیعیه انتظار داش��ته باش��یم که در عمل نیز قدرشناسی، توجه، پاسداشت، 
انص��اف و عدالت جاری باش��د، چرا که فاصله‌ معن��ادار و عمیق میان »آن 
چه گفته می‌ش��ود« و »آن چه تجربه می‌شود«‌ به‌تدریج انگیزه را فرسوده و 
سرمایه‌ انسانی را دلسرد می‌کند. انگیزه‌ پایدار و تعهد عمیق، نه یک کیفیت 
ایستا، که دارایی پویای ارزشمندی است که با ارز زندگی )جوانی ، سلامت 
جس��م و روح( نیروی انس��انی معامله می‌ش��ود و درک ارزش عمیق این 
معامله، پایداری و رش��د آن، مستلزم تجدید ارزیابی مداوم و توجه مستمر 

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

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

|گردآوری و ویرایش: نیلوفر فیاض|
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از سوی سازمان است. 

 علیرضا مقدسی
بانکدار فروش تخصصی، شعبه بازار

به نظرم رفتار مدیر مس��تقیم و احساس دیده‌شدن و ارائه بازخورد خوب 
و بد و به‌تناس��ب آن قدردانی از کار خوب حتی کلامی تأثیر بسزایی دارد. 

البته احساس برقراری عدالت در مجموعه هم تأثیرگذار است.

 علی طاهری‌فرد
مسئول مرکز خدمات، شعبه پیروزی

دیده‌شدن زحماتت، عدالت سازمان و تأثیر اون در پیشرفت شغلی

 اسماعیل خورشیدی ذاکله بری
بانکدار فروش، شعبه بازار

حال خوب مشتری

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

مطالبات
داش��تن اهداف واضح برای روز و دیدن پیش��رفت کارها بازخورد مثبت از 
همکاران و مش��تریان محیط کاری آرام و تی��م حمایتی افزایش دانش و بروز 
نگه‌داشتن خود در حیطه امور محوله حس مفیدبودن و اثرگذاری کار قدردانی 

یا تشویق از طرف مدیر کمک‌کردن و انتقال دانش به سایر همکاران

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

برای من ابلاغ س��ریع و دقیق بخش��نامه‌ها و مطلع شدن سریعتر همکاران 
ش��عبه از ضوابط و مقررات ابلاغی و رفع ابهامات آن‌ها خیلی انگیزه‌بخش 
هس��ت. کلًا وقتی همکارم در مواجه با مشتریان دست شون پر باشه، حس 

خوبی داره. 

 محمدعلی لطیف پور
معاون شعبه، شعبه هفده شهریور تبریز

اینکه مراجعه‌کننده در ش��عبه نه به‌خاطر صرفاً تأمین خواسته‌ای که داشته؛ 
بلکه با احس��اس رضایت از شعبه خارج شده باشد. با راهنمایی به همکار 
مس��یر درست رو انتخاب کنه و ریسک کاری‌اش را پایین آورده باشد. هر 
روز ب��ه تجربیات و یادگیری‌هام��ون افزوده و همون موارد ابزار کلیدی در 
کارهای روزمره‌مون باش��د. و مهم‌ترین م��ورد، موفقیت‌های همکاران در 
مس��ائل ش��غلی و زندگی ،به همراه اطلاع از سلامتی‌ش��ان اینها همه‌وهمه 

انگیزه انسان بودن و مفید بودن را در من افزایش می‌دهد. 

 عادل برزگری
بانکدار عملیات، شعبه اروند

ب��ه نظرم مواردی که میتونه تأثیر بذاره روی انگیزه و اون رو افزایش بده، 
برای هر فرد متفاوت هست . باید دید هر فرد چه اهدافی رو‌ در طول روز‌ 
برای خودش مدنظر قرار داده در محیط کاری. حتی می‌توانید برای افزایش 

اش��تیاق و انگیزه خود در مسیر تحقق اهداف، برای خودتان پاداش تعیین 
کنی��د. برای تعیین پاداش باید ابتدا اهداف خود را به بخش‌های کوچک‌تر 
تقس��یم کنید و پس از تحقق هر بخش، به خودت��ان پاداش بدهید که میل 
و اش��تیاق توان برای حرکت به‌س��وی تحقق‌بخش بع��دی هدف افزایش 
یابد. اگر هدفتان کوچک اس��ت و نیازی به تقس��یم‌بندی آن به هدف‌های 

کوچک‌تر نیست، پس از تحقق هدف کلی به خودتان پاداش دهید.

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

مطالبات
مهم‌ترین عاملی که باعث ایجاد انگیزه هس��ت، به‌نتیجه‌رسیدن تلاش‌ها و 
حل مس��ائل ایجاد شده هس��ت. زمانی انگیزه چندین برابر می‌شود که این 

تلاش‌ها، از نگاه سازمان پوشیده نباشد.

 سارا رمضی
بانکدار فروش، شعبه تهرانسر

وقتی ارزش‌آفرینی برای س��ازمانم و دیگران، به ش��کل شفاف و منصفانه 
در پیشرفت شغلی و درآمدم منعکس می‌شه، بیشترین انگیزه رو می‌گیرم.

 مریم عباس پور
بانکدار فروش، شعبه شیراز

حس همکاری و درک متقابل، علت انگیزه است

 امیرعلی همتی
کارمند عیب‌یاب خودپرداز، اداره نقود و اوراق بهادار

بیشترین چیزی که توی روز کاری بهم انگیزه و انرژی میده، زمانی هست 
که مش��کل خودپرداز سریع پیدا و درس��ت میشه. مردمی که منتظر موندن 
تا مش��کل دستگاه رفع بشه و کارهاش��ون انجام بشه، وقتی می‌بینم بعد از 
درست شدن دس��تگاه می‌تونن راحت ازش استفاده کنن و از بانک سامان 
راضی هستن و حتی دعای خیر می‌کنن، انگیزه و انرژی‌ام چندبرابر میشه.

 مریم بیدی
رئیس شعبه، شعبه دولت

باتوجه‌به اینکه من مس��ئول شعبه هستم، بیشترین چیزی که در طول روز 
کاری به من انگیزه می‌دهد، این اس��ت که بدان��م کارم واقعاً برای مردم و 
بان��ک اث��ر دارد. وقتی می‌بین��م زحمتم به رضایت مش��تری، نظم کارها و 
موفقیت تیم کمک می‌کند، باانرژی بیش��تری ادامه می‌دهم. احترام و اعتماد 
مدی��ران و فضای همکاری بین هم��کاران هم نقش خیلی مهمی در انگیزه 

من دارد.

 آزیتا نوبری
کارشناس پاسخگویی به مراجع قانونی، مدیریت حقوقی

بیش��ترین عام��ل انگیزه من در ط��ول روز کاری و زندگ��ی، امکان ایجاد 
ارزش و مفیدبودن برای دیگران اس��ت؛ زمانی ک��ه می‌بینم تلاش‌هایم در 
کار و تعاملات روزمره به حل مس��ئله، بهبود شرایط یا رضایت افراد منجر 

می‌شود، باانگیزه و مسئولیت‌پذیری بیشتری مسیر خود را ادامه می‌دهم.
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"پس اینک معما حل ش��د. کپلر جوان، آموزگار مدرس��ۀ پروتستان گراتس راز 
کیهان را کشف کرده بود".

اگ��ر دانش را همچون ماده تصور کرده و در ش��کلی عین��ی در نظر بیاوریم، به 
مادۀ تاریکی می‌ماند که س��خت روشنی خواهد رساند؛ فریبا است و میل لمس 
آن می‌رود و اما هراس و زحمت نزدیکی نیز چندان محس��وس است. آیا انسان 
در اش��تیاق دانش است؟ خیر؛ برای انسان در معنای عام چنین نیست و می‌دانیم 
اشتیاق چندانی در ایشان برای لمس این تاریکی و شناخت آن حاضر نیست، چرا 
که نرمی فراغت، سختیِ اندیشیدن را پس می‌زند، چرا که انسان عادت می‌کند و 
از تغییر‌گریزان است، چرا که اگر دانستنِ بدی تهیه کند، دانش او در تغییر شکلی 
گزنده به باور مبدل ش��ده و هر کوش��ش برای نابودی این باور بد را با نیش‌های 
خود پس خواهد راند و چرا که اگر می‌دانست، پس چنان نمی‌شد و  چنین نبود. 

اما ای‌کاش اندکی می‌دانست و چنین نمی‌شد.
اگر انس��انی بداند که در پسِ کوهی چش��مه‌ای حیات دارد و بداند که تنها 
انسانی است که این را می‌داند، این دانستۀ کوچک و فرعی بر تمام زندگانی 
او اثر می‌نش��اند. نیروی نابی از دانس��تن درون او جریان گرفته و ازآن‌پس او 
دیگر چیزی می‌داند. دانش چنین اس��ت و تمام س��اختار هویت و وجود را 
می‌توان��د دگرگون کند. اما هر چیزی را نمی‌توان دانش دانس��ت. امروزه در 
تقس��یم وظایف صورت‌گرفته در جوامع انس��انی، عمل اندیش��یدن به وظیفۀ 
جمعی مختصر و منتخب رسیده یا خود در پی آن شدند و دیگران در پی امور 
روزانۀ خود، مشغول گرفتار ساختن اندیشه و تخیل درون ابزار‌های تسلط‌اند. 
در چنین شرایطی آیا آگاه‌کردن دیگران از حیات چشمه پسندیدۀ عقل است؟ 
آی��ا دیگران رنج گذر از ک��وه را می‌پذیرند و یا به اتهام دروغ‌پراکنی محاکمه 
می‌شویم؛ و آیا چشمه در خطر است؟ در مرحله‌ای دیگر آیا اهمیتی دارد که 

دیگران را از حیات چشمه آگاه کنیم؟
خواب‌گرد‌ها به بررسی این پرسش‌ها می‌پردازد و درحالی‌که روایتی دلنشین است 
از گوش��ۀ علم کیهان‌شناسی و نجوم و مجریان اصلی آن، فیثاغورس، کوپرنیک، 
کپلر، گالیله و نیوتن )و کش��ف قانون جاذبه که به تعبیری ش��اعرانه‌ترین نیروی 
طبیعت است( و شرح زندگانی این نوابغ. این که حیات اجتماعی‌شان چگونه بوده 

و به چه می-اندیشیدند و دانش خود و حقیقت را در چه شرایطی حفظ کرده، به 
میراث گذاشتند و یا پنهان ساختند و چگونه کورمال‌کورمال درون تاریکی جهل، 
تاریک��ی دانش را لمس کرده و توصیف خود را از ش��کل آن دانش ثبت کردند 
تا ش��خص دومی نیز آمده و لمس را ادامه داده و مکشوفات شخص نخست را 
ادامه دهد یا اصلاح گذارد و یا به کل باطل بداند تا در پایان این بررسی، آخرین 
فرد کیفیت نهایی دانش را تشخیص داده و اعلام کند، تا نور تاریک اما درخشان 
دانش گوشه‌ای مختصر از تاریکی جهل را ضایع کند. خواهیم خواند که چگونه 
برخی از نوابغ پس از کشف حقیقت، بی فریاد یافتم یافتم، آن را سال‌ها در خفا 
نگاه‌داشته و محافظ آن بوده‌اند تا مبادا آسیبی متوجه خود و حقیقت رسیده باشد و 
به تعبیر نویسنده، "آب پاک را در چاه گل‌آلود ذهن بشری نریختند". خواب‌گرد‌ها 
ماجراهایی جذاب و علمی از کشف حقیقت و پیوند میان یافتۀ تازه با دانسته‌های 
پیشین است "نیوتن می‌گفت: اگر من توانسته‌ام دور را ببینم ازآن‌جهت است که 
مردانی بلندبالا مرا بر دوش گرفتند". کتاب دربارۀ این اس��ت که چگونه علم و 
عرفان و موسیقی و ریاضی و هندسه به ازدواج می‌رسند؛ "خطی که موسیقی را 
به اعداد مرتبط می‌سازد محور دستگاه فیثاغورسی شد. این محور سپس از هر دو 
س��و امتداد یافت. ازیک‌طرف به‌جانب ستارگان و ازسوی‌دیگر به جسم و روان 
آدمی. این محور و تمامی دس��تگاه بر دو تصور اساسی استوار بود، هماهنگی و 
پالایش" و خواهیم خواند که چگونه گس��ترش نوردانش و رسیدن به تابندگی، 
بسیار منقطع، گسسته، ناقص، دشوار و پرماجرا بوده است و از فروغ دانش مردمان 
آینده که در نتیجه و طول تشعشع کوتاه دانش اکنون است و چیستی آن دانش در 
حسرت می‌شویم. "در حقیقت ما مشاهده کرده‌ایم که این سیر پیشرفت نه جریانی 
پیوسته بوده و نه رشدی عضوی. سیر فلسفۀ طبیعت عبارت بوده از پرسش‌هایی 
تصادف��ی و جهش‌هایی که در فواصل بین آن‌ها، خیال‌های واهی و بن‌بس��ت‌ها 
و عقب‌نش��ینی‌ها و دوره‌های نابینائی و فراموشی وجود داشته است. اکتشافات 
بزرگی که خط سیر این فلسفه را تشکیل داده‌گاه نتیجۀ غیرمنتظرۀ تجسسی بوده 
که به‌منظور دیگری به عمل می‌آمده اس��ت. در مواقع دیگر جریان اکتشاف فقط 
عبارت بوده یا از روبیدن زباله‌های س��دکنندۀ راه یا از تنظیم دانسته‌های موجود 
به شکلی دگرگون. گردش‌های دیوانه‌وار چرخ‌های اپی‌سیکل‌ها در طی دو هزار 
سال ادامه یافته بود و اطلاعات اروپا از هندسه در قرن پانزدهم کمتر از اطلاعات 

زمان ارشمیدس بود."
تنها دانش جدید اس��ت که دانش زاید پیشین و باور هرز را از میان می‌برد و نه 
هیچ‌چیز دیگر جز آن و تنها هستی زمان جاودانگی است. اگر در هستی ندانست 
که چه باید، در نیس��تی هم نمی‌دانیم و باور و یقین بدون پش��ت س��ر گذاشتن 
شک‌وتردید، همان جهل است و شرایط جوامع انسانی زمانی خطرناک و اسفناک 
می‌شود که بر تن انواع جهل، لباس‌های نامرغوب قدسی بپوشانند و دوره بگیرند 

که تنها ماییم حقیقت و وارثان این جهل مبارک.
خواب‌گردها اثری ممتاز، برگزیده و بی‌مانند است.

| رضا ایران‌نژاد|
| کارشناس آموزش آکادمی سامان|

 

درخشان همچون تاریکی
یادداشتی بر کتاب "خواب‌گردها" اثر آرتور کوستلر
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سپاس از بانک سامان؛ 
همراه همیشگی 

مؤسسه خیریه بین‌المللی 
زنجیره امید

در دنی��ای پر چالش امروز، هر قدمی که در جهت کمک به نجات جان 
کودکان برداش��ته می‌شود، ارزش��ی فراتر از کلمات دارد. مؤسسه خیریه 
بین‌المللی زنجیره امید به‌پاس همکاری‌های ارزنده و مستمر بانک سامان، 

مراتب سپاس و قدردانی صمیمانه خود را اعلام می‌دارد.
در تداوم این مس��یر نیکوکاری، بانک س��امان در تاریخ 1404/03/08 با 
واری��ز مبلغ 074، 080، 132، 5 ریال و در تاری��خ 1404/09/30 با واریز 
مبلغ 000، 000، 000، 6 ریال گام بلندی در جهت تأمین هزینه‌های درمانی 
کودکان نیازمند برداشته است. این حمایت‌های ارزشمند مستقیماً صرف 
درمان 17 بیمار ش��امل 15 بیمار قلبی و 2 بیمار ارتوپدی )ستون فقرات( 
شده و امیدی دوباره برای زندگی به این عزیزان و خانواده‌هایشان بخشیده 
است. بانک سامان با درک عمیق از مسئولیت‌های اجتماعی خود و باتکیه‌بر 
حس نوع‌دوستی، همواره در کنار مؤسسه زنجیره امید حضور داشته است. 
این همکاری‌ها به ما این امکان را داده است تا با قوت بیشتری به رسالت 
خود در ارائه بهترین خدمات درمانی و جراحی تخصصی به کودکان زیر 
۱۸ سال در رشته‌های قلب، ارتوپدی، ترمیمی و مغز و اعصاب بپردازیم.

حمایت‌های مستمر بانک سامان موجب شده تا اقامتگاه درمانی کودکان 
بیمار با امکانات بیش��تر و شرایط بهتر توس��عه یابد و والدین نیز بتوانند 
ب��ا آرامش خاطر در کنار فرزندان خود حضور داش��ته باش��ند. همچنین، 
بانک سامان نقش مهمی در جذب منابع مالی برای اعزام تیم‌های پزشکی 
بین‌المللی به ایران داش��ته اس��ت که این امر منجر به بهبود س��طح طب 

تخصصی اطفال در کشور شده است.
ازاین‌رو، ما در مؤسس��ه خیریه بین‌المللی زنجیره امید بر این باوریم که 
همکاری با بانک سامان نه‌تنها برای نجات جان کودکان، بلکه برای ارتقای 
سطح سلامت جامعه تأثیر شگرفی داشته و امیدواریم که این همکاری‌های 
ارزش��مند در آینده نیز با قوت بیش��تری ادامه یابد. با سپاس از اعتماد و 

حمایت شما،
مؤسسه خیریه بین‌المللی زنجیره امید
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آشنایی با لاسلو کراسناهورکایی

به مناسبت اعطای جایزه نوبل ادبیات سال 2025 به لاسلو کراسناهورکایی، 
بخش��ی از س��خنرانی وی در آکادمی علوم س��وئد و نظرات چند تن از 

اعضای این آکادمی درباره آثار این ادیب معاصر را در زیر می‌خوانید:
 بخشی از متن سخنرانی نوبل لاسلو کراسناهورکایی

بیایید به‌جای آن، از کرامت انسان سخن بگوییم.
انسان—این موجود شگفت‌انگیز—تو کیستی؟

تو چرخ را اختراع کردی، آتش را کشف کردی و فهمیدی که همکاری 
تنها راه بقاس��ت. مرده‌خ��واری را اختراع کردی تا ارباب جهانی ش��وی 
که در فرمانت بود. به عقلی ش��گفت‌انگیز دس��ت یافت��ی؛ مغزی بزرگ، 
چین‌خورده و پیچیده که به‌واس��طه‌ آن توانس��تی—هرچند محدود—بر 

این جهان قدرت پیدا کنی؛ جهانی که خودت نیز نام‌گذاری‌اش کردی.
این مسیر تو را به شناخت‌هایی رساند که بعدها نادرست از آب درآمدند، اما 
در زمان خود به تکاملت کمک کردند. رشد تو، با جهش‌هایی ظاهراً پرشتاب، 
گونه‌ات را بر زمین تثبیت کرد. دسته ساختی، جامعه ساختی، تمدن ساختی. 

به معجزه‌ منقرض نشدن رسیدی، با آنکه بارها در آستانه‌اش بودی.
دوباره بر دو پا ایس��تادی: نخست به‌عنوان »هومو هابیلیس«، ابزار سنگی 
س��اختی؛ س��پس به‌عنوان »هومو ارکتوس«، آتش را مهار کردی و بعد، به 
س��بب جزئیاتی کوچک—این‌که برخلاف شامپانزه، حنجره و کام نرم تو 
به هم نمی‌چسبند—توانس��تی زبان را پدیدآوری، هم‌زمان با رش��د مرکز 

گفتار در مغز.
نوشتن را اختراع کردی؛ پیش از آن نیز قادر به شکل‌دادن قطارهای فکری 
فلس��فی بودی. رخدادها را به هم پیوند دادی، سپس آن‌ها را از باورهای 
دین��ی‌ات ج��دا کردی و بر پایه تجربه‌ خود، »زمان« را س��اختی. کش��تی 
س��اختی، س��فر کردی، غارت کردی، قدرت را متمرکز کردی، س��یارات 
را نقش��ه‌برداری کردی. خورشید دیگر خدا نبود و ستارگان سرنوشت را 

تعیین نمی‌کردند.
جنس��یت را بازتعریف کردی، نقش‌های زن و مرد را س��اختی، و بسیار 
دیر—هرچند هیچ‌گاه دیر نیست—عش��ق را کشف کردی. احساسات را 
نام‌گ��ذاری کردی: همدلی، و س��طوح گوناگون ش��ناخت. به فضا پرواز 
کردی، از پرندگان گذشتی، به ماه رفتی و نخستین قدم‌ها را آنجا گذاشتی. 
سلاح‌هایی ساختی که می‌توانستند زمین را بارها نابود کنند. علوم را چنان 
گس��ترش دادی که فردا می‌توانند آنچه را امروز فقط قابل‌تصور است، از 

میان ببرند.
هنر را آفریدی: از نقاشی‌های غار تا شام آخر لئوناردو؛ از افسون تاریک 
ریتم تا یوهان سباستیان باخ و در نهایت، مطابق پیشروی تاریخ، با شتابی 
ناگهان��ی، به جایی رس��یدی که دیگر به هیچ‌چیز باور نداش��تی. به لطف 
دس��تگاه‌هایی که خود اختراع کردی و تخیل را نابود می‌کنند، اکنون تنها 

حافظه‌ای کوتاه‌مدت برایت باقی مانده است.
دانش، زیبایی و خیر اخلاقیِ مش��ترک را کنار گذاش��تی و حالا آماده‌ای 
به دشت‌های مسطح بروی، جایی که پاهایت فرومی‌روند. تکان نخور—
می‌خواه��ی به مری��خ بروی؟ نه. ت��کان نخور، چون ای��ن گل تو را فرو 

می‌کشد، به باتلاق.
اما زیبا بود. مس��یر تکامل تو نفس‌گیر بود. فقط، متأس��فانه: تکرارشدنی 

نیست.
نظ��رات برخ��ی از اعض��ای آکادمی عل��وم س��وئد درباره آثار لاس��لو 

کراسناهورکایی
 ساتانتانگو- ۱۹۸۵ 

استیو سِم - ساندبرگ:
س��اتانتانگو یک رمان اول است که ش��بیه هیچ رمان اول دیگری نیست. 
این کتاب که در س��ال ۱۹۸۵ منتش��ر ش��د، س��قوط رژیم کمونیستی در 

برنده جایزه نوبل ادبیات 2025
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مجارس��تان را—چهار سال پیش از وقوع آن—پیش‌بینی کرد. داستان در 
دش��ت‌هایی در جنوبِ میانه‌ مجارس��تان می‌گذرد و قصه‌ دو شخصیت را 
روایت می‌کند: ایریمیاس و همراهش پتِرینا، که وارد روس��تایی می‌شوند 
با س��اکنانی متش��کل از کارگرانی عجی��ب، فقیر و گرفت��ارِ یک تعاونی 

کشاورزی.
"این تازه‌واردها واقعاً چه کس��انی هس��تند؟ دو بازرسِ خشک و رسمی 
که برای بازرسی تعاونی فرستاده شده‌اند، یا دستیاران شیطان که به دنبال 

ویرانی و فاجعه‌اند؟"
 این پرس��ش تا پایان کتاب بی‌پاس��خ می‌ماند. اما آن‌ه��ا با اعمال خود، 
روس��تاییانِ درمانده را به رقصی آخرالزمانی می‌کش��انند، ب��ا پیامدهایی 

جهنمی.
در ظاهر، رمانی تاریک و بی‌امید اس��ت؛ اما طنز خاصِ کراسناهورکایی 
همچ��ون رگ��ه‌ای پنهان در سراس��ر آن جریان دارد. چهل س��ال پس از 
انتش��ار نیز، ساتانتانگو همچنان نمونه‌ای اس��تادانه و تکنیکی از آغاز کار 

نویسنده‌ای است که بعدها آثاری حتی شگفت‌انگیزتر خلق کرد.
 مالیخولیای مقاومت- ۱۹۸۹

الِنِ مَتسون:
محبوب‌ترین رمان کراسناهورکایی برای من »مالیخولیای مقاومت« است 
)۱۹۸۹(. از جهاتی، اثری کاملًا »کراس��ناهورکایی« اس��ت: فشرده، سیاه و 
جهنمی؛ با فضایی که هم‌زمان هم عادی و آشناست و هم اندکی عجیب، 

کج‌ومعوج و سوررئال—مانند مکانی در خواب.
در یک ش��هر کوچک، گروهی غریبه بی‌نام وارد می‌شوند؛ بی‌نظمی آغاز 
می‌ش��ود، ش��ورش در راه اس��ت، و همه‌ این‌ها somehow به گروهی 
مرموز از مس��افران مربوط می‌ش��ود که مردی دگرگون‌شده و یک نهنگِ 
تاکسیدرمی‌ش��ده )پرش��ده( را به نمایش می‌گذارند. کن��ش و واکنش‌ها 
پشت‌س��رهم می‌آیند، اما هیچ‌چیز به نتیجه‌ای روش��ن ختم نمی‌شود—و 

این خودِ زندگی است: باید عمل کنی، حتی اگر عملت بی‌فایده باشد.
وقتی همه چیز فروکش می‌کند و دودها می‌خوابند، برخی مرده‌اند، برخی 
ناپدید شده‌اند، برخی به زندان افتاده‌اند و برخی دیگر از وضعیت بی‌ثبات 
اس��تفاده کرده‌اند تا بالا بیایند و قدرت بگیرند. این رمانی بس��یار تاریک 
اس��ت و درعین‌حال، تاریک خنده‌دار؛ و مانند دیگر آثار کراسناهورکایی، 

کاملًا بی‌زمان.

 سِئوبو آن پایین- است ۲۰۰۸ 
آندِرس الُسون:

انتخاب من »سِ��ئوبو آن پایین است« است؛ کتابی باشکوه از سال ۲۰۰۸: 
هف��ده اپیزود درباره‌ نق��ش هنر در جهان��ی آکنده از رن��ج و ناپایداری. 
کراسناهورکایی تنها یک نویسنده‌ بزرگ حماسی در سنت اروپای مرکزی 
نیست—س��نتی از ابسوردیس��م سرخوش��انه که از کاف��کا می‌گذرد و به 

توماس برنهارد می‌رسد.
در این کتاب با حسی تازه از تاریکی روبه‌رو می‌شویم؛ تاریکی‌ای دقیق 
و تنظیم‌شده که ردِ سفرهای نویسنده به چین و ژاپن در آغاز قرن بیست‌ 
و یکم را با خود دارد. آغاز کتاب فراموش‌نش��دنی اس��ت: صحنه‌ای ذن 
بودای��ی ک��ه در آن، حواصیلی برف��ی و کاملًا س��فید، بی‌حرکت در میانه‌ 
رودخانه‌ کامو در کیوتو ایستاده و در گرداب‌های زیرِ آب در انتظار شکار 

است.
برای چش��مِ جمعیت نامرئی اس��ت و به تصویری گری��زان از موقعیت 
هنرمند بدل می‌شود. اپیزودی نفس‌گیر دیگر، روایت انتقال بسیار پرخطر 
نقاش��ی‌ای دیرهنگام و ناتمام از هنرمند ایتالیایی، پروجینو، از فلورانس به 
زادگاهش پروجاست—کاری که دس��تیارانش انجام می‌دهند، دستیارانی 
که اغلب مست هستند. چقدر به ازدست‌دادن همه چیز نزدیک می‌شویم، 

و چقدر شگفت‌انگیز است وقتی دوباره آن را بازمی‌یابیم.
 هرِشت ۰۷۷۶۹: یک رمان- ۲۰۲۱ 

آنا - کارین پالم:
در ش��هری کوچک در ش��رق آلمان، رویدادهای عجیبی آغاز می‌ش��ود. 
فلوریان هِرش��ت—جوانی غول‌پیکر با قلبی مهربان و هوشی محدود—

درگیر این ماجراها می‌ش��ود و دگرگون می‌گردد. کراسناهورکایی رمانش 
را در بط��ن جنبش‌ه��ای زیرزمینی معاصر قرار می‌دهد و نش��ان می‌دهد 
چگونه ترس و سوءظن می‌توانند زندگی آرام و روزمره‌ یک شهر کوچک 

را تهدید کنند.
نگاه‌های اسطوره‌ای و واقع‌گرایانه به طور هم‌زمان در متن حضور دارند، 
در نثری روان، موس��یقایی و زنده. نویس��نده اجازه می‌دهد گرمای ساده‌ 
انسانی در کنار خشونت و نفرت دیده شود، و آن زیبایی متعالی و نظمی 
که موس��یقی باخ نمایندگی می‌کند، همچون رؤیایی دور، در سراسر رمان 

طنین‌انداز است.
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 پرامپت‌نویسی؛ مهارتی که کیفیت پاسخ را تغییر می‌دهد 
ChatGPT  جای فکر کردن ما را نمی‌گیرد، اما می‌تواند فکر روشن را 
سریع‌تر به نتیجه برساند. ابزار است، نه جایگزین انسان. اگر سؤال را بهتر 
بپرسیم، پاسخ هم بهتر می‌شود. این فاز اول قرار است فقط نگاه مخاطب 

را عوض کند؛ اینکه بداند نقطه شروع، خودِ سؤال است، نه پاسخ.
تا حالا شده از ChatGPT چیزی بپرسی، جواب بگیری… ولی تهش 
حس کنی »این همونی نبود که می‌خواس��تم«؟ معمولاً اینجا اولین واکنش 
اینه که فکر کنیم ابزار خوب جواب نداده. اما خیلی وقت‌ها ماجرا ساده‌تر 
از این حرف‌ها اس��ت: سؤال، درست فرموله نشده. نه اینکه جواب اشتباه 

باشه؛ فقط با چیزی که تو ذهن ما بوده فاصله داره.
اص��ل قضیه اینه که ChatGPT بیش��تر از اینکه »باهوش بودنش« مهم 
باشه، به »نحوه درخواست« حساسه. هر چی واضح‌تر، دقیق‌تر و انسانی‌تر 
سؤال بپرسی، خروجی هم به همون نسبت بهتر می‌شه. اینجا قرار نیست 
وارد بحث‌های فنی بش��یم یا اصطلاحات س��نگین بیاریم. فقط می‌خوایم 
همون نقطه‌ای رو روش��ن کنیم که تجربه خیلی‌ها رو عوض کرده: اینکه 

کیفیت جواب، از کیفیت سؤال شروع می‌شه.
ه��وش مصنوعی مولد مث��ل ChatGPT، بیش از هر چی��ز به کیفیت 
ورودی وابس��ته اس��ت. برخلاف تصور رایج، مس��ئله اصلی این نیست 
که ابزار چقدر پیش��رفته اس��ت؛ مسئله این اس��ت که ما چقدر بلدیم نیاز 
ذهنی‌مان را به یک درخواس��ت روش��ن تبدیل کنیم. پرامپت‌نویسی دقیقاً 
همین اس��ت: تبدیل »یک نیاز مبهم در ذهن« به »یک دس��تور قابل‌فهم«. 
مهارتی که مس��تقیم روی دق��ت، کیفیت و کاربردی ب��ودن خروجی اثر 

می‌گذارد.

در فضای کاری و محتوایی، حتی در موضوعات خدماتی مثل بانکداری 
و امور مالی، تفاوت بین یک پاس��خ معمولی و یک پاسخ حرفه‌ای گاهی 
فقط چند خط توضیح بیش��تر در پرامپت اس��ت. همین چند خط، مس��یر 

پاسخ را عوض می‌کند.

 پرامپت‌نویسی؛ مهارتی که کیفیت پاسخ را تغییر می‌دهد 
اگ��ر بخواهیم خیلی س��اده جمع‌بن��دی کنیم، پرامپت‌نویس��ی یعنی بلد 
باش��یم درست »مسئله را تعریف کنیم«. خیلی‌ها با ChatGPT مثل یک 
جس��ت‌وجوی اینترنتی رفت��ار می‌کنند: یک عبارت کوتاه می‌نویس��ند و 
انتظار دارند همان چیزی که در ذهن‌شان هست بیرون بیاید. اما این ابزار 
با گفت‌وگو بهتر کار می‌کند، نه با حدس زدن. وقتی تو مسیر را مشخص 

می‌کنی، او هم دقیق‌تر می‌رود سر اصل مطلب.

 پرامپت چیست؟ )به زبان ساده( 
پرامپ��ت همان چیزی اس��ت که تو می‌نویس��ی و می‌فرس��تی؛ س��ؤال، 
درخواس��ت، توضیح یا حتی یک جمله کوتاه. اما فرق پرامپت با س��ؤال 
معمولی این اس��ت که پرامپت قرار نیس��ت فقط چیزی را »بپرسد«، قرار 
است مسیر پاسخ را هم روشن کند. برای همین است که بعضی جواب‌ها 
عالی می‌ش��وند و بعضی‌ها نه؛ چون بعضی درخواست‌ها راه را می‌سازند 

و بعضی‌ها راه را رها می‌کنند.
ChatGPT جای فکر کردن ما را نمی‌گیرد، اما می‌تواند فکر روش��ن را 
سریع‌تر به نتیجه برس��اند. ابزار است، نه جایگزین انسان. وقتی سؤال را 
بهتر بپرسیم، پاسخ هم بهتر می‌شود. هدف فاز اول هم دقیقاً همین است: 

نحوه پرامپت‌نویسی با  ChatGPT )بخش اول(

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

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

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

| مهرناز تباری|
| کارشناس مدیریت روابط‌عمومی و صدای مشتریان |
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تغییر نگاه مخاطب؛ اینکه بفهمد نقطه شروع، خودِ سؤال است، نه پاسخ.

 تفاوت سؤال معمولی با پرامپت هدفمند 
سؤال معمولی معمولاً فقط می‌پرس��د »چی؟« اما پرامپت هدفمند خیلی 
نرم و طبیعی سه چیز دیگر را هم اضافه می‌کند: »برای چی؟ برای کی؟ و 
چطور؟« همین تفاوت س��اده، نتیجه را عوض می‌کند. وقتی هدف روشن 
باش��د و فضای استفاده مشخص شود، پاسخ به‌جای کلی‌گویی، کاربردی 

می‌شود و حس می‌کنی دقیقاً همانی است که لازم داشتی.

 اجزای یک پرامپت قابل قبول 
اگ��ر بخواهیم پرامپت خ��وب را مثل یک مس��یر ببینیم، چند ایس��تگاه 
مش��خص دارد. اول از همه هدف اس��ت؛ یعنی دقیق��اً بگویی دنبال چه 
نتیجه‌ای هستی. نه »یه توضیح«، نه »یه متن خوب«، بلکه اینکه این پاسخ 
قرار اس��ت چ��ه کاری را جلو ببرد. گاهی فق��ط همین یک جمله هدف، 

نصف راه را می‌رود.
بعد می‌رس��ی به کاربرد پاسخ. این جواب قرار است کجا استفاده شود؟ 
برای یک متن آماده انتش��ار است یا فقط برای اینکه خودت بهتر بفهمی؟ 
قرار اس��ت کپی شود، ویرایش شود یا فقط ایده بدهد؟ این بخش جهت 

پاسخ را تعیین می‌کند و جلوی جواب‌های عمومی را می‌گیرد.
مرحله بعد لحن اس��ت. رسمی یا خودمونی؟ کوتاه یا توضیح‌دار؟ جدی 
یا س��بک؟ اگ��ر این را نگویی، اب��زار خودش انتخ��اب می‌کند و معمولاً 
همین‌جا است که می‌گویی »خوبه، ولی اون چیزی نیست که می‌خواستم«
و در آخر می‌رس��ی ب��ه انتظار از خروجی. یعنی روش��ن کنی جواب را 
در چ��ه اندازه و چه ش��کلی می‌خواهی. کوتاه یا مفص��ل؟ یک‌پارچه یا 
مرحله‌به‌مرحله؟ قابل انتشار یا فقط برای خودت؟ این آخرین قفل است؛ 

اگر بسته نشود، خروجی شُل درمی‌آید.

 پرامپت‌نویسی برای کاربران غیرتکنیکی 
پرامپت‌نویسی مهارت فنی نیست. لازم نیست اصطلاح بلد باشیم یا ساختار 
خاصی رعایت کنیم. بیش��تر شبیه حرف زدن با یک آدم است که وقت دارد 
گوش بدهد، اما ذهن‌خوان نیست. اگر واضح نگوییم چه می‌خواهیم، او هم 

مجبور می‌شود خودش تصمیم بگیرد از کدام زاویه جواب بدهد. همین.

 اشتباهات رایج کاربران تازهک‌ار 
یکی از اشتباهات رایج این است که سؤال‌ها بیش از حد کلی‌اند و انتظار 
داریم ابزار خودش همه‌چیز را بفهمد. اش��تباه دیگر این اس��ت که بعد از 
دریاف��ت اولین پاس��خ، مکالمه را رها می‌کنی��م. در حالی که گفت‌وگو با 
ChatGPT مرحله‌ای است و خیلی وقت‌ها جواب خوب، در اصلاح و 
ادامه ش��کل می‌گیرد، نه در اولین تلاش. کافی است چند جمله بازخورد 

بدهی و مسیر را کمی اصلاح کنی.

 تفاوت سؤال معمولی با پرامپت هدفمند 
فرق این دو معمولاً در جزئیات کوچکی است که نادیده گرفته می‌شوند. 
س��ؤال معمولی فقط می‌پرسد »چی؟« اما پرامپت هدفمند توضیح می‌دهد 
»ب��رای چی، برای کی و چط��ور«. همین تفاوت س��اده، نتیجه را عوض 
می‌کند. وقتی هدف روشن باش��د و فضای استفاده مشخص شود، پاسخ 

به‌جای کلی‌گویی، کاربردی می‌شود.

 جمع‌بندی بخش اول پرامپت نویسی کافه‌تکِ 
ChatGPT جای فکر کردن ما را نمی‌گیرد، اما می‌تواند فکر روش��ن را 
سریع‌تر به نتیجه برساند. ابزار است، نه جایگزین انسان. اگر سؤال را بهتر 
بپرسیم، پاسخ هم بهتر می‌شود. این فاز اول قرار است فقط نگاه مخاطب 

را عوض کند؛ اینکه بداند نقطه شروع، خودِ سؤال است، نه پاسخ.
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شعب بانك سامان
نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

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

شاهرخ نیری6695905066971061-66958933تهران، خیابان انقلاب، بین چهارراه کالج و چهارراه ولیعصر، پلاک 802803مرکزی2

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

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

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

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

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

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

مهدی عامری422924463-22924451تهران، خیابان میرداماد، نرسیده به میدان مادر، پلاک 809148میرداماد9

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

خیابان شریعتی، بالاتر از پل سیدخندان، نرسیده به بزرگراه همت867برج سامان58
نبش کوچه اتو بانک، پلاک 1005، برج سامان، طبقه اول

021-22330000 
داخلی 3980 تا 3988

021-22330000 
داخلی  3989

فاطمه حاجی بابائی

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

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

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

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

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

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

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

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

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

مهدی سلطانی22394313

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

اکبر مردانی025-32916616

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

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

عبدالکریم ستوده071-36279216

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

سميرا سبزه زار-

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

روزبه سليمي36516843-2031-36516841-031اصفهان، بزرگراه شهید وحید دستجردی، مقابل ورودی جنوبی سپاهان شهر، مجتمع سیتی سنتر اصفهان، طبقه همکف9525سیتی سنتر اصفهان119

محمدحسین مداح‌زاده36269525-2035-36221691-035یزد، خیابان امام خمینی)ره(، نبش کوچه شهید صدوقی، پلاک 9541274یزد120

محمدرضا زارع-49-03535302140یزد، بلوار جمهوری اسلامی‌نبش کوچه محمود آباد، رو به روی برج آسمان9542بلوار جمهوری اسلامی‌یزد121

محمد فرح بخش32225957-5086-32214404-086اراک، خیابان شهید رجایی، پلاک 95618837اراک122

ابراهیم پایداره33365160-20041-33373800-041تبریز، خیابان امام، بالاتر از چهارراه شهید بهشتی، نبش کوی فرهنگ، پلاک 9601521تبریز123

محمدعلي رضائي اقدم33301155-33322409041-041تبریز، خیابان ولیعصر)عج(، حدفاصل فلکه بازار و ایرداک، پلاک 960216ولیعصر تبریز124

04135560941تبریز، خیابان 17شهریور جدید ، بلوار شهید قاضی طباطبایی، پلاک 17960383شهریور تبریز125
04135573672 

اروج ميرزائي 041-35573673

عليرضا محمودي33293260-33293262041-041تبریز، ابتدای جاده ائل گلی، نبش کوی الهی‌پرست، پلاک 96043استاد شهریار تبریز126

احد رنجبری35242623-35244049041-041تبریز، خیابان جمهوری اسلامی، ابتدای خیابان دارائی )شهید مدنی(، پلاک 96051427بازار تبریز127

 شهلا امامي 32240392-32244311044-044ارومیه، خیابان کاشانی، روبروی مرکز بهداشت، پلاک 9621156ارومیه128

مسعود نامي فر32227846-24044-32250523-044ارومیه، خیابان سرداران، جنب کوچه شهید صفوی )کوچه تلفنخانه سابق(، پلاک 9622169خیابان سرداران ارومیه129

ناصر هوشیاری33253501-5045-33252601-045اردبیل، خیابان شیخ صفی، پلاک 9641160اردبیل130

حميد رضا فغفوري33327733-5024-33320654-024زنجان، میدان آزادی، ابتدای خیابان امام، ساختمان ممتاز9681زنجان131

حشمت سپندار33920745-33920524,6061-061اهواز، خیابان شهید چمران ) کیانپارس(، حد فاصل خیابانهای 3 و 4 شرقی، پلاک 9701205اهواز132

محمد سلگی44452259-95076-44452490-076کیش، خیابان فردوسی، مرکز تجاری کیش، طبقه همکف9801کیش133

عباس اطهري35242650-41076-35242640-076قشم، بلوار ولیعصر ) امام قلی خان( ، روبروی مجتمع تجاری خلیج فارس، ساختمان گلدیس9821قشم134

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

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

08:00 تا 08:0012:30 تا 14:30شعبه کیش
07:00 تا 07:0012:15 تا 13:00اروند 

07:00 تا 07:0012:15 تا 13:00شعبه اهواز 
08:00 تا 08:0012:00 تا 13:30شعبه قشم
07:30 تا 07:3012:30 تا 14:30سایر شعب

دفاتر بانکداری اختصاصی

شماره تماسنشانیکد دفترنام مسئول دفترنام دفتر 

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

 021-22330000
داخلی )3911(

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

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

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

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

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

سرپرستی‌ها
شماره تلفن نشانینام  سرپرستعنوان سرپرستيردیف

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

26859206-26859115-26859118

متین اقبال زادهسرپرستیناحیه22

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

میدان نیوت - کد پستی: 1648887311

77912154-77910119 -77915009

77917131بهاره علیاریسرپرستی ناحیه 44

77910112بابک برومندسرپرستی ناحیه 55

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

88616485-88629067-88042314

88062883-88033143مریم طرفی نژادسرپرستی ناحیه 77

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

44739111-44768789

44768747-44737980مهدی احمدیسرپرستی ناحیه 99

برج سامان ، طبقه 15، مدیرییت جذب و فروشسرپرستی 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، مدیریت جذب و فروشسرپرستی ناحیه 1515

ش��یراز-بلوار پاسداران )زرهی(، حدفاصل خیابان بعثت و تقاطع مطهری، ساختمان سامان، طبقه اول مهرزاد  نظری سرپرستی شعب استان‌های جنوب و جنوب غرب16
کد پستی: 7185773395

071-38446672
071-38446470-72

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

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

زهرا ایلخانی0313-31312316

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

محبوبه کوشافر-----








