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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

گروه مالی سامان

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

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

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

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

بیمه سامان 
تهران، خیابان سیدجمال‌الدین اسدآبادی، پلاک 433

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

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

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

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

 			  www.icbs.ir  تلفن: 22310000-021	                        نمابر:021-41726001
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ماهنامه آموزشی خبری بانك سامان
فرهنگی  اجتماعی- اقتصادی-

سال نوزدهم، شماره 192، خرداد 1402

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.

یادداشت سردبیر�������������������������������������������������������������������������������������������������������������������6
آمادگی  بانک  سامان  برای حمایت از احداث نیروگاه‌های خورشیدی برای تأمین برق صنایع������8
من، هوش مصنوعی و روابط عمومــی��������������������������������������������������������������������������������10
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18����������������������������������������������������������������������������������������������������������������������� بهترین راهبر
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52�������������������������������������������������������������������������������������������������������������������  سپاس رفتاری
53������������������������������������������������������������������������������������������������ برندگان سور زمستانه  1401
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برندسازی یک گام مهم��������������������������������������������������������������������������������������������������������59
60��������������������������������������������������������������������������������������������� طبابت به سبک اینترنت اشــیا
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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
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مدیریت توانایی و دانایی
ناصر بزرگمهر

nbozorgmehr@yahoo.com

به نام او که هرچه بخواهد همان می‌شود

»توانا بود هر که دانا بود« تنها یک مصرع ساده از یک بیت شعر نیست؛ 
ش��عاری است که در طول س��ال‌ها و قرن‌ها با خون و فرهنگ هر ایرانی 

عجین شده است.
 می‌خواهم خیلی س��اده ب��ه یکی از ده‌ها دردی که ه��ر روز می‌بینیم و 

می‌خوانیم و از آنها می‌گذریم اشاره کنم.
می‌خواهم به موضوع دانایی و نادانی و توانایی و دانش و خرد بپردازم.

۱۰ قرن از روزی که ش��اعر بزرگ این س��رزمین س��رود که توانایی در 
دانایی است و از دانش، دل پیر، می‌تواند برنا و جوان شود، گذشته است.
بی‌ش��ک موضوع تئ��وری مدیریت دانایی و توانای��ی، مدیریت دانش و 
پیروزی عقل بر شمش��یر، متعلق به غرب نیست، متعلق به بزرگمرد شعر 

و ادب ایران حکیم  ابوالقاسم  فردوسی است.
متاس��فانه در ح��وزه توانای��ی و دانای��ی و مدیریت دان��ش، کتاب‌های 
بی‌شماری از مولفان غربی ترجمه و چاپ و تدریس می شود؛ بدون آنکه 
به درونمایه آنها که تبلوری از یک بیت ماندگار بر سر در مدارس ماست 
توجه ش��ود و فریاد بزنیم که »توانا بود هرکه دانا بود« را ش��اعر ما هزار 

سال پیش، سروده است. 
 در حوزه دانش  و ناتوانی دانایی عمومی و اجتماعی از صبح تا ش��ب، 
هم��ه با هم انتقاد می‌کنیم؛ بدون آنکه بدانیم مخاطب ما کیس��ت؟ به چه 

کسی؟ از چه چیزی؟ و برای چه هدفی انتقاد می‌کنیم.

ش��اید هم واقعا مهم نیست به چه کسی و از چه چیزی؟ انتقاد می کنیم 
یا حداقل بحث این یادداشت نیست.

مهم این اس��ت ک��ه در هر لحظه، همگی با ه��م، در هر موقعیت مکانی 
و زمان��ی، در کوچه و خیابان، در تاکس��ی و مت��رو، در خانه و اداره، در 
مسجد و میخانه انتقاد می‌کنیم، غر می‌زنیم، درون خود فریاد می‌زنیم و بر 

لب‌‌های‌مان سکوت می‌کنیم، لبخند می‌زنیم و از درون می پوسیم.
چرا این‌گونه هستیم؟ چون نادانی را بیشتر از دانایی احترام می‌گذاریم.

ب��رای یک لقمه نان چرب‌تر در برابر هر واژه نادانی که از دهان هر کس 
بیرون می‌آید س��کوت می‌کنیم و لبخند می‌زنیم و فرهنگ اعتراض را در 

خود خفه می‌کنیم.
باید باور کنیم که هیچ جامعه‌ای برای رس��یدن به توسعه و دموکراسی و 
آینده بهتر در حوزه ثروت و اقتصاد یا علم و اخلاق و به‌طور کلی فرهنگ 

مادی و معنوی، از مسیر نادانی نمی‌گذرد.
خوش��بختی ظاهری و باطنی هر فرد و هر جامعه ای  فقط یک راه دارد؛ 
راه دانایی؛ مسیری که کمی سخت است، مثل بالا رفتن از یک کوه است، 
مثل بالا رفتن از س��ربالایی  است، اما رسیدن به قله، لذتی دارد که هرگز 

کسانی که فقط‌ مسیر سرازیری را تجربه کرده‌اند، آن را نچشیده‌اند.
کس��انی که در دامنه نشس��ته و از دور فقط کوه را تماشا و به‌به و چهچه 

می‌کنند، معنای رسیدن به چکاد کوه بلند دانایی را نمی‌فهمند.
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مسیر دانایی از گذرگاه خواندن و دیدن و شنیدن می‌گذرد. راه رسیدن به 
قله دانایی در ارتباطات گفتاری، نوش��تاری و دیداری خلاصه شده است. 
راه چه��ارم وجود خارجی ندارد. برای توانا ش��دن باید از گذرگاه دانایی 

عبور کرد. کمی سخت است، اما تنها راه است.
در عب��ور از گ��ذرگاه دانایی، باید از دانش بهره ب��رد، اما از یاد نبریم که 
دانش، همه دانایی نیست. دانایی که فردوسی بزرگ از آن می‌گوید، دانایی 
با خرد اس��ت؛ عبور رس��تم از هفت‌خوان تجربه دیدار و رفتار انس��ان و 

حیوان و دیو  و دد است.
بايد بدانیم كه »دانش«، »خِرد« نيس��ت و نمی‌تواند باشد. دانش با خرد و 
خردمندی متفاوت است، اما راه رسیدن به خرد از گذرگاه دانش و کسب 

دانش می‌گذرد.
کارل گوس��تاو یونگ، فیلس��وف مشهور سوئیس��ی و مبدع روانشناسی 
ضمی��ر ناخ��ودآگاه  درباره دانش  و تفاوت آن با خ��رد می‌گوید: »دانش 
گاهی عليه خرد اس��ت و مانع بيداری خرد می‌شود. دانش، سكه‌ای تقلبی 
اس��ت؛ ‌تظاه��ر‌ میك‌ند كه می دان��د، در حاليك‌ه هيچ چي��ز نمی‌داند؛‌ اما 
می‌تواند انس��ان را فريب دهد. اين موضوع چنان ظريف و نهان است كه 
اگر فرد واقعا هوش��مند نباش��د، ‌نمی‌تواند حقيقت آن را تشخيص دهد. 
در عين حال،‌ اين فريب بس��يار ريشه‌دار است و از دوران كودكی، ‌در ما 

شرطی شده است.
دانس��تن يعنی اندوختن؛ ‌گرد آوردن اطلاعات و جزئيات. دانس��تن شما 
را تغيي��ر نمی‌دهد. ش��ما همان كه بوديد، ‌باق��ی می‌مانيد و فقط مجموعه 
اطلاعات‌تان بزرگ و بزرگ‌تر می‌شود. اما خرد، شما را متحول میك‌ند و 
درون شما را به شيوه‌ای تازه شكل می‌دهد و از کودنی فاصله می‌گیرید.

خرد، تحول و ديدن اس��ت؛ دانس��تن و بودن ت��ازه‌ای را ايجاد میك‌ند، 
زندگی را متحول می کند؛ در نتيجه،‌ ممكن اس��ت شخصی اصلا مطلع و 
دانش��ور نباشد، اما خردمند باش��د. همچنين ‌امكان دارد كه فردی دانشور 

باشد،‌ اما بسيار بی‌خرد باشد.
در حقيق��ت، اين چيزی اس��ت ك��ه در دنيا اتف��اق افتاده اس��ت. مردم 
تحصيلكرده‌تر و باس��وادتر ش��ده‌اند. امکان تحصيل در س��طح جهان در 
دس��ترس همه اس��ت؛ پس همه دانش كس��ب كرده‌اند، اما خرد گم شده 

است.
دانش را می‌توان از صفحات كاغذ، ‌به‌راحتی كسب كرد، اما چه كسی به 
خرد اهميت می‌دهد؟ خرد، زمان، انرژی، ايثار و سرسپردگی می طلبد«.

»خواندن« مهم‌ترین خوان این هفت‌خوان در رس��یدن به س��یمرغ وجود 
انسان و خردمندی است. باید کتاب بخوانیم، اما سطحی نخوانیم.

»ش��نیدن« را مهم بدانیم،؛ گوش کنیم، پای منبر دانش��مندان و خردمندان 
بنشینیم و از تجربه پدر و دانایی مادر بیاموزیم و گوش را به معلم و استاد 
عاش��قی بسپاریم که موی س��یاه خود را پای تابلوی سبز یا سیاه و سفید 

کلاس درس با گچ یا ماژیک سفید کرده است.
»دیدن« را تجربه کنیم که جهانگرد، مرد روزگار است. از سینما بیاموزیم 
و از دیدن تابلو نقاش��ی، لبخند ژوکوند و ازعکس ماندگار، حس برتر را 
تقویت کنیم و ناگفته‌ها را بر صحنه تئاتر و ناشنیده‌ها را از هنر و هنرمند 

با تماشا کردن و دوست داشتن طبیعت  بیاموزیم.
کار کردن یک فرصت تاریخی در طول عمر کوتاه انسان به‌شمار می‌رود. 
در هفتاد، هش��تاد سال زندگی و نه صد یا صدوبیست سال عمر، در خط 
ممتد تاریخ چندین ده‌هزارس��اله جهان هستی، در عمر کوتاه نقطه‌ای ما، 
کار، جوهره زندگی است که با آن تجربه می‌آموزیم و بر دانایی و توانایی 

خود می‌افزاییم.
با کار کردن، »خواندن و شنیدن و دیدن« را به محک تجربه دیگران می‌زنیم 
و از آن خروجی ارزش��مندی حاصل می‌شود که همان عمر کوتاه چندساله 

را ارزشمندتر می‌کند و از »تئوری کودنی« بونهوفرآلمانی دور می‌شویم.
کار کردن ایجاد خلاقیت‌های فردی و جمعی اس��ت؛ فرصتی است تا با 

دانش و روش خود، در ارتقای شخصی و سازمانی بکوشیم.
کار کردن را باید دوس��ت بداریم، محل کار خود را باید دوست بداریم، 
همکاران خود را باید دوس��ت بدانیم، مش��تریان و مخاطبان خود را باید 
دوس��ت داشته باشیم، کس��ب دانش و ارتقای دانایی را باید برای توانایی 
بیش��تر قبول داشته باش��یم و در این رهگذر، با زندگی، با دانایی، عاشقی 

کنیم و هرگز فراموش نکنیم که:
توانا بود هرکه دانا بود

زدانش دل پیر برنا بود 
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 با توجه به مشک��لات زیرس��اختی که در تأمین انرژی به ویژه در 
فصل گرم س��ال داریم، موضوع اس��تفاده از انرژی‌ه��ای تجدیدپذیر 
بس��یار اهمیت پیدا کرده و بانک س��امان به عنوان یک بانک پیشرو در 
این خصوص فعالیت‌های مختلفی انجام داده اس��ت. در خصوص این 

اقدامات توضیح می‌دهید؟
در دول��ت مصوب ش��ده ک��ه بای��د ۱۰ هزار م��گاوات ب��رق از محل 
انرژی‌ه��ای تجدی��د پذی��ر در کش��ور تولید ش��ود که تا ام��روز حدود 
۹۰۰ م��گاوات آن تأمین ش��ده اس��ت. این ب��رق از محل ان��رژی بادی، 
خورش��یدی، ب��رق آبی و زیس��ت توده تامین می‌ش��ود که س��هم انرژی 
بادی و خورش��یدی بیش��تر اس��ت. در حال حاضر ۳۱۰ مگاوات از ۹۰۰ 
م��گاوات در نیروگاه بادی و ۳۹۰ مگاوات در نیروگاه خورش��یدی تولید 
 ش��ده اس��ت و باقی آن مربوط به س��ایر انرژی‌های خورش��یدی است. 
در ای��ن خصوص بانک س��امان با یک ش��رکت ایرلندی ک��ه به صورت 
چندملیت��ی فعالیت می‌کند و در کش��ورهای مختلف دنی��ا از جمله هند، 
افغانس��تان، آفریق��ای جنوب��ی و برخی دیگ��ر از کش��ورهای آفریقایی 
 مزرعه‌ه��ای خورش��یدی اح��داث می‌کن��د، در ح��ال همکاری اس��ت.

این شرکت پیش از آغاز همکاری با بانک سامان یک نیروگاه خورشیدی 
۱۰ مگاواتی در خراس��ان احداث کرده بود و به ما مراجعه کردند. ما این 
پروژه را تأمین مالی کردیم و در آن سال حدود ۲۳ میلیارد و ۶۰۰ میلیون 
تومان به این پروژه اختصاص دادیم و امروز به صورت صددرصد تکمیل 
و برق آن وارد مدار ش��ده است. پس از آن یک پروژه دیگر تحت عنوان 

فصل گرم س�ال آغاز ش�ده و درکنار مس�ائل و مش�کلاتی 
ک�ه بخش خانگ�ی برای تامین ب�رق موردنی�از دارند، صنایع 
مختلف کش�ور هم با قطعی‌های مکرری مواجه می‌ش�وند که 
این مس�ئله باعث بروز مشکلات اقتصادی فراوان برای بخش 
تولید کشور می‌شود. در همین حال، بانک سامان اعلام کرده 
که آماده تأمین مالی طرح‌های انرژی‌های تجدید پذیر اس�ت 
تا مش�کلات برق بخش خانگی و صنایع را ح�ل کند. این در 
حالی اس�ت که بانک س�امان تجربه موفق�ی در تأمین مالی 
 چندین طرح در حوزه انرژی‌های تجدیدپذیر داش�ته اس�ت. 
در همی�ن ارتباط گفتگوی�ی با رضا ش�یرین‌گوهریان معاون 
اعتب�اری بانک س�امان انجام دادیم تا اطلاعات بیش�تری در 

خصوص اقدامات بانک سامان در این حوزه کسب کنیم.

بانک سامان و  انرژی‌های تجدیدپذیر

آمادگی  بانک  سامان  برای 
حمایت از احداث نیروگاه‌های 

خورشیدی برای تأمین برق صنایع
جعفر تکبیری
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نیروگاه ۱۰ مگاواتی مجلسی در اصفهان داشتند که ما برای این پروژه نیز 
حدود ۷۵ میلیارد تومان تأمین مالی کردیم و این طرح نیز به بهره‌برداری 
رس��ید. علاوه بر این یک پروژه دیگر در منطقه کرمان در دس��ت احداث 
اس��ت که این پروژه نیز ۱۰ مگاواتی اس��ت که مصوبه ۱۰۵ میلیاردی این 
پروژه هم صادر ش��ده اس��ت که تا به امروز حدود ۵۲ درصد پیش��رفت 
فیزیکی داش��ته و پیش‌بینی می‌کنیم که این پروژه هم تا شهریور امسال به 
بهره‌برداری برس��د. در مجموع باید گفت ک��ه بخش مهمی از تولید برق 

خورشیدی کشور با تأمین مالی بانک سامان وارد مدار شده است. 

 آیا در س��ایر حوزه‌ه��ای انرژی تجدید پذیر ه��م اقدامی صورت 
گرفته است؟

در حال حاضر خیر ولی تمرکز ما در حوزه انرژی‌های تجدید پذیر بسیار جدی 
 است و به دنبال حمایت از طرح‌های مختلف در حوزه تجدیدپذیرها هستیم. 
علاوه بر این ما در حال کار ر‌وی طرح پنل‌های خورش��یدی برای منازل 

نیز هستیم که در فستیوال پلنت مطرح شد.

 در حوزه حمایت از انرژی‌های نو آیا قرار اس��ت که با مش��تریان 
خرد هم همکاری کنید؟ 

همانطور که گفتم یکی از طرح‌های منتخب پلنت همین موضوع حمایت 
از پروژه‌های نیروگاه‌های خورش��یدی در منازل اس��ت و دوس��تان ما در 
مدیریت بازاریابی در حال کار روی این طرح هس��تند و در کل ما آماده 

حمایت از این طرح‌ها هستیم.

 ب��رای حمایت از تأمین انرژی صنایع حس��اس مثل غذا و دارو نیز 
برنامه‌ای وجود دارد؟ 

متاس��فانه قطعی برق صنایع در فصول گرم س��ال باعث تحمیل ضرر و 
زیان به صنایع ش��ده و شخصاً در بازدیدهای مختلفی که از صنایع داشتم 
دی��دم که خطوط تولید به دلیل قطعی ب��رق تعطیل و تولید کاملا متوقف 
ش��ده اس��ت. واحدهای تولید فولاد نیز عملًا در فصول گرم سال تعطیل 
هستند و درآمد این واحدها به شدت کاهش پیدا می‌کند. البته مطلعم که 
خوش��بختانه ش��رکت فولاد مبارکه مناقصه‌ای را برای تأمین برق از محل 
تجدیدپذیر برگزار کرده اس��ت. برخی دیگر از واحدهای تولیدی هم به 
دنبال تأسیس نیروگاه‌های تجدیدپذیر رفته اند. برخی از صنایع مثل تولید 
س��رامیک و فولاد، خطوط پیوسته و یکپارچه دارند و طول خطوط تولید 
زیاد اس��ت. بنابراین این نوع صنایع می‌توانند از س��قف س��وله‌های خود 
برای نصب پنل خورش��یدی اس��تفاده کنند و بخش��ی از نیاز خود را رفع 
کنن��د. در مجموع باید بگویم که بانک س��امان ای��ن آمادگی را دارد تا از 
صنایعی که به دنبال احداث نیروگاه‌های تجدیدپذیر برای تامین نیازهای 
خود هس��تند، حمایت کند. م��ا در قالب‌های مختلف اعم از منابع داخلی 
بانک و اوراق گام امکان تأمین مالی این طرح‌ها را داریم و از همه مهم‌تر 
تجربه موفقی در حوزه تأمین مالی انرژی‌های تجدید پذیر داریم که چراغ 

راهی برای کمک به این صنایع است.
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 AI (Artificial این روزا بحث در خصوص هوش مصنوعی یا همون
Intelligence( خیلی داغه. ای��ن طور که به نظر میاد تکنولوژی هوش 
مصنوع��ی، چ��ه بخواهیم چه نخواهی��م، به‌زودی م��ا رو درگیر خودش 
می‌کنه. این اتفاق به‌خاطر ابعاد بس��یار ناش��ناخته‌ای ک��ه داره هم می‌تونه 

خیلی هیجان‌انگیز باشه و هم می‌تونه نگران‌کننده باشه.
فارغ از هر اتفاقی که قراره برای این تکنولوژی بیفته، تصمیم گرفتم کمی 
با هوش مصنوعی در خص��وص حوزه کاری روابط‌عمومی صحبت کنم 
و ببینم در این مورد چه اطلاعاتی میشه از این تکنولوژی به دست آورد.
آنچه در زیر می‌خوانید حاصل گفت‌وگوی من با هوش مصنوعی است:
 کم��ی در خصوص ارتباط ه��وش مصنوعی و روابط عمومی به ما 

توضیح بده.
در عص��ر حاض��ر، ه��وش مصنوعی به‌ش��دت درحال‌توس��عه اس��ت 
مورداس��تفاده  کارب��ردی  حوزه‌ه��ای  و  صنای��ع  از  بس��یاری  در  و 
ق��رار می‌گی��رد. رواب��ط عموم��ی نی��ز یک��ی از ای��ن حوزه‌هاس��ت که 
 می‌توان��د از تکنول��وژی ه��وش مصنوع��ی در کار خ��ود اس��تفاده کند. 
یک��ی از کاربردهای هوش مصنوع��ی در روابط عمومی، تحلیل داده‌های 
اجتماعی است. با تحلیل داده‌های اجتماعی، شرکت‌ها و سازمان‌ها می‌توانند 
بفهمند که مخاطبینشان درباره محصولات و خدماتشان چه فکری می‌کنند 
و چ��ه رفتاری نش��ان می‌دهند. هوش مصنوعی می‌توان��د در این تحلیل 
 داده‌ها به الگوریتم‌های یادگیری ماشین و پردازش زبان طبیعی کمک کند. 
همچنی��ن، هوش مصنوعی می‌تواند در بهبود تجربه کاربری مش��تری در 
روابط عمومی مورداستفاده قرار گیرد. با استفاده از الگوریتم‌های یادگیری 
ماش��ین، شرکت‌ها می‌توانند پاس��خ‌های خودکار به پرسش‌های مشتریان 
را بهب��ود بخش��ند. علاوه بر این، هوش مصنوعی می‌تواند در تش��خیص 
خودکار تماس‌های مش��تریان با سازمان‌ها استفاده شود تا در صورت نیاز 

به بخش‌های مختلف مراجعه کنند.
در مجم��وع، ه��وش مصنوع��ی می‌تواند در بهب��ود کارای��ی و کیفیت 
رواب��ط عموم��ی مورداس��تفاده ق��رار گی��رد. ام��ا ب��رای اس��تفاده مؤثر 
از ای��ن تکنول��وژی، ش��رکت‌ها بای��د دان��ش و تخص��ص لازم را در 
 ای��ن زمین��ه داش��ته باش��ند و از الگوریتم‌های مناس��ب اس��تفاده کنند. 
به‌طورکل��ی، در صنع��ت روابط عموم��ی، هوش مصنوع��ی می‌تواند در 
چندین حوزه کاربرد داشته باش��د. مهم‌ترین کاربردهای هوش مصنوعی 

در روابط عمومی عبارت‌اند از:
تحلیل داده‌های اجتماعی: هوش مصنوعی می‌تواند در تحلیل داده‌های 
اجتماعی مورداس��تفاده قرار گیرد. با تحلیل داده‌های اجتماعی، شرکت‌ها 
می‌توانن��د بفهمند که مخاطبینش��ان درباره محصولات و خدماتش��ان چه 
فکری می‌کنند و چه رفتاری نش��ان می‌دهند. همچنین، با تحلیل داده‌های 
اجتماعی، ش��رکت‌ها می‌توانند بفهمند که چه کلماتی بیشترین تأثیر را بر 
مخاطبینش��ان دارند و در تولید محتوای خود بهترین کلمات را اس��تفاده 

کنند.
بهب��ود تجربه مش��تریان: ه��وش مصنوع��ی می‌تواند در بهب��ود تجربه 
مش��تریان مورداس��تفاده قرار گیرد. با اس��تفاده از الگوریتم‌های یادگیری 
ماش��ین، ش��رکت‌ها می‌توانن��د پاس��خ‌های خ��ودکار ب��ه پرس��ش‌های 
مش��تریان را بهب��ود بخش��ند. همچنی��ن، ه��وش مصنوع��ی می‌توان��د 
در تش��خیص خ��ودکار تماس‌ه��ای مش��تریان ب��ا س��ازمان‌ها اس��تفاده 
 ش��ود ت��ا در ص��ورت نی��از ب��ه بخش‌ه��ای مختل��ف مراجع��ه کنن��د. 
بهبود تحلی��ل برنامه‌های روابط عمومی: ه��وش مصنوعی می‌تواند در 
بهبود تحلیل برنامه‌های روابط عمومی مورداس��تفاده قرار گیرد. با استفاده 
از الگوریتم‌های یادگیری ماش��ین، ش��رکت‌ها می‌توانند با دقت بیش��تری 
بفهمند که چ��ه برنامه‌های روابط عمومی بیش��ترین تأثیر را بر مخاطبین 

| رضا رحمانی، رئیس اداره روابط‌عمومی 
مدیریت روابط‌عمومی و صدای مشتریان|

من، هوش مصنوعی 
ــی و روابط عموم
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دارند و چگونه می‌توانند برنامه‌های خود را بهبود بخشند.
در ادام��ه، هوش مصنوعی می‌تواند در بس��یاری از جوانب دیگر روابط 

عمومی نیز مورداستفاده قرار گیرد، از جمله:
محت��وا  تولی��د  در  می‌توان��د  مصنوع��ی  ه��وش  محت��وا:  تولی��د 
مورداس��تفاده ق��رار گیرد. به‌عنوان‌مث��ال، با اس��تفاده از تکنیک‌های تولید 
محت��وای خ��ودکار، ه��وش مصنوع��ی می‌توان��د مقالات، پس��ت‌های 
تبلیغات��ی را تولی��د کن��د.   ش��بکه‌های اجتماع��ی و حت��ی فیلم‌ه��ای 
مدیریت بحران: هوش مصنوعی می‌تواند در مدیریت بحران مورداستفاده 
قرار گیرد. با استفاده از الگوریتم‌های یادگیری ماشین، شرکت‌ها می‌توانند 
به‌صورت خودکار و به‌سرعت به اطلاعات مربوط به بحران دسترسی پیدا 

کنند و در صورت نیاز، به مدیریت بحران واکنش نشان دهند.
تحلی��ل رفتار مخاطبی��ن: هوش مصنوع��ی می‌توان��د در تحلیل رفتار 
مخاطبین مورداس��تفاده ق��رار گیرد. با اس��تفاده از الگوریتم‌های یادگیری 
ماش��ین، ش��رکت‌ها می‌توانند به‌صورت دقیق‌تری بفهمند که مخاطبینشان 

در چه زمینه‌هایی فعالیت دارند و چه نیازهایی دارند.
تش��خیص خودکار حساس��یت مخاطبین: هوش مصنوعی می‌تواند در 
تش��خیص خودکار حساسیت مخاطبین مورداستفاده قرار گیرد. با استفاده 
از الگوریتم‌های یادگیری ماشین، شرکت‌ها می‌توانند به‌صورت خودکار و 
به‌دقت بیش��تر، از حساسیت‌های مخاطبینشان در قبال محتواهای مختلف 

آگاهی پیدا کنند و آن را در تولید محتوا در نظر بگیرند.
در کل، ه��وش مصنوع��ی می‌توان��د در تمامی جوان��ب روابط عمومی 
مورداس��تفاده قرار گیرد و به ش��رکت‌ها کمک کند تا با دقت و س��رعت 
بیشتری با مخاطبین خود ارتباط برقرار کنند. بااین‌حال، برای استفاده مؤثر 
از هوش مصنوعی، شرکت‌ها باید به دانش و تخصص لازم در این زمینه 
دست یابند و باید مطمئن شوند که هوش مصنوعی به‌درستی و با رعایت 

اصول اخلاقی مورداستفاده قرار می‌گیرد.
هوش مصنوعی در روابط عمومی می‌تواند در حل مشکلاتی که شرکت‌ها 

با آنها مواجه هستند، مؤثر باشد. برخی از این مشکلات عبارت‌اند از:
حج��م ب��الای داده: ب��ا افزای��ش حج��م داده‌های��ی که ش��رکت‌ها در 
اختی��ار دارند، تحلیل ای��ن داده‌ها به‌ش��دت پیچیده و زمان‌بر می‌ش��ود. 
ب��ا اس��تفاده از ه��وش مصنوع��ی، ش��رکت‌ها می‌توانن��د به‌ص��ورت 
 خ��ودکار و ب��ا دق��ت بیش��تری ب��ه تحلی��ل ای��ن داده‌ه��ا بپردازن��د. 
پاس��خ به پرسش‌های مش��تریان: شرکت‌ها ممکن اس��ت با حجم بالای 
پرس��ش‌هایی که از طریق تلفن، ایمیل، پیامک و ش��بکه‌های اجتماعی به 
آنها ارسال می‌شود، مواجه شوند. با استفاده از هوش مصنوعی، شرکت‌ها 
می‌توانند به‌صورت خودکار و با دقت بیشتر به پرسش‌های مشتریان پاسخ 

دهند.
پیش‌بین��ی رفتار مخاطبین: با اس��تفاده از تحلیل داده‌ه��ای اجتماعی و 
الگوریتم‌های یادگیری ماشین، هوش مصنوعی می‌تواند به پیش‌بینی رفتار 
مخاطبی��ن کمک کند. این اطلاعات به ش��رکت‌ها کم��ک می‌کند تا بهتر 
درک کنن��د ک��ه چگونه می‌توانند با مخاطبان خود در ارتباط باش��ند و به 

نیازهایشان پاسخ دهند.
بهبود تجربه کاربری: هوش مصنوعی می‌تواند در بهبود تجربه کاربری 
مورداس��تفاده ق��رار گیرد. با اس��تفاده از الگوریتم‌های یادگیری ماش��ین، 
ش��رکت‌ها می‌توانند به‌صورت دقیق‌تری بفهمند که چه نیازهایی در زمینه 
تجربه کاربری مخاطبانشان وجود دارد و چگونه می‌توانند آنها را برطرف 

کنند.
 مدل‌های نوآورانه ارتباطات چگونه می‌تونن در روابط عمومی یک 

سازمان بکار گرفته شن؟
مدل‌های نوآورانه ارتباطات، ابزارهایی هس��تند که سازمان‌ها می‌توانند از 
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آن‌ها در روابط عمومی خود اس��تفاده کنند. این مدل‌ها شامل روش‌هایی 
هس��تند که با استفاده از تکنولوژی و ابزارهای جدید، ارتباطات سازمانی 

را بهبود می‌بخشند و امکان ارتباط با مخاطبان را تسهیل می‌کنند.
یک��ی از مدل‌ه��ای نوآورانه ارتباط��ات، ارتباطات مبتنی بر ش��بکه‌های 
اجتماعی است. باتوجه‌به اینکه امروزه شبکه‌های اجتماعی برای ارتباط با 
مخاطبان بسیار مهم هستند، س��ازمان‌ها می‌توانند از این شبکه‌ها به‌عنوان 
ی��ک ابزار برای رس��اندن پیام‌های خ��ود و برقراری ارتب��اط با مخاطبان 
اس��تفاده کنند. برای مثال، س��ازمان‌ها می‌توانند صفحات رسمی خود در 
ش��بکه‌های اجتماعی ایجاد کنند و از طریق آن‌ها، اخبار و اطلاعات خود 
را با مخاطبان خود به اشتراک بگذارند. همچنین، با ایجاد محتوای جذاب 
و متنوع برای ش��بکه‌های اجتماعی، سازمان‌ها می‌توانند تعامل بیشتری با 

مخاطبان خود داشته باشند و ارتباطات خود را بهبود بخشند.
دیگر مدل‌های نوآورانه ارتباطات ش��امل ارتباطات ویدئویی، پادکست، 
وبین��ار، واقعیت مجازی و غیره می‌ش��وند که همگی ب��ه روابط عمومی 
س��ازمان کمک می‌کنند. به‌عنوان‌مثال، با اس��تفاده از ویدئوهای تبلیغاتی، 
سازمان‌ها می‌توانند ارتباط با مخاطبان خود را بیشتر کنند و پیام‌های خود 
را به‌صورت جذاب و قابل‌فهم‌تر به مخاطبان خود منتقل کنند. همچنین، با 
ایجاد پادکست‌هایی در موضوعات مرتبط با سازمان، سازمان‌ها می‌توانند 
به طور مس��تقیم با مخاطبان خود در تماس باش��ند و اطلاعات و نکات 
مه��م را در قال��ب یک برنامه صوت��ی ارائه دهند. همچنی��ن، با برگزاری 
وبینارها، س��ازمان‌ها می‌توانند با مخاطبان خود در تعامل بیشتری باشند و 
ام��کان بحث و تبادل نظر در زمینه‌های مختلف را فراهم کنند. از واقعیت 
مجازی نیز می‌توان به‌عنوان یکی از مدل‌های نوآورانه ارتباطات اس��تفاده 
کرد که با اس��تفاده از آن، س��ازمان‌ها می‌توانند تجربه‌های مجازی جذابی 
ب��رای مخاطبان خود رقم بزنند و ارتباط خ��ود را با مخاطبان به صورتی 

جدیدتر و متنوع‌تر برقرار کنند.

 نقش سیس��تم‌های open innovation در ارتق��ای ارتباطات و 
روابط عمومی یک سازمان چیه؟

سیس��تم‌های Open Innovation ی��ک رویکرد نوآوران��ه در مدیریت 
نوآوری هستند که در آن، سازمان‌ها از دانش، تجربه و ایده‌های بیرونی بهره 
می‌گیرن��د تا بتوانند به بهبود فرایندها، محصولات و خدمات خود بپردازند. 
این سیستم‌ها شامل استفاده از منابع، دانش و تجربیات خارج از سازمان برای 

پیشرفت و بهبود فرایندهای داخلی سازمان هستند. 
رویکرد Open Innovation از یک سری روش و ابزار نوین برای جمع‌آوری، 
پردازش و بهره‌برداری از ایده‌های نو و عمومی استفاده می‌کند که در برابر تکراری 
شدن ایده‌ها و راه‌حل‌های سنتی مقاوم است. با این رویکرد، سازمان‌ها به‌جای اینکه 
تنها به داخل س��ازمان خود متکی شوند، از دانش، تخصص و تجربیات خارج از 
سازمان خود بهره می‌گیرند و با ایجاد تعاملات مؤثر با افراد خارج از سازمان، به ارتقای 
 کیفیت، بهبود فرایندها و افزایش ارزش‌افزوده محصولات و خدمات خود می‌پردازند. 
استفاده از سیستم‌های Open Innovation در روابط عمومی یک سازمان نیز 
می‌تواند نقش مهمی در بهبود و ارتقای ارتباطات و روابط عمومی این سازمان با 
مخاطبان خود داش��ته باشد. با استفاده از رویکردOpen Innovation، سازمان 
می‌تواند به دنبال جذب ایده‌های جدید و خلاقانه از جامعه باشد و با بهره‌گیری 
از این ایده‌ها، محصولات و خدماتی را ارائه دهد که نیازهای مخاطبان را بیش��تر 

برآورده کند.
به‌عنوان‌مثال، سازمان می‌تواند از روش Open Innovation برای جذب 
نظرات، ایده‌ها و پیشنهادهای مخاطبان خود برای بهبود محصولات و خدمات 
خود استفاده کند. با استفاده از این رویکرد، سازمان می‌تواند به بهبود کیفیت 
محص��ولات و خدمات خود و همچنین ایج��اد ارتباطی مؤثرتر با مخاطبان 
بپردازد. همچنین، با به‌اش��تراک‌گذاری این ایده‌ها و پیش��نهادها با مخاطبان، 
سازمان می‌تواند به شناخت بهتری از نیازها و ترجیحات مخاطبان خود برسد 

و به ارتقای روابط عمومی و افزایش اعتماد مخاطبان به سازمان کمک کند.
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 هوش مصنوعی در خصوص طراحی محصول،UI/UX ،چه کمکی 
می‌تونه بکنه؟

 هوش مصنوعی می‌تواند در طراحی محصول و UI/UX )طراحی تجربه 
کاربری و رابط کاربری( به شکل‌های مختلف کمک کند. در زیر به برخی از 

کمک‌های هوش مصنوعی در این حوزه‌ها اشاره می‌شود:
تحلیل داده‌های کاربری: هوش مصنوعی می‌تواند با تحلیل داده‌های کاربری، 
UI/ مانن��د الگوهای رفتاری کاربران، نظ��رات و بازخوردهای آنها، به بهبود
UX کمک کند. برای مثال، با تحلیل بازخوردهای کاربران، هوش مصنوعی 
می‌تواند مش��کلات و نواقص رابط کاربری را شناسایی کرده و پیشنهادهایی 

برای بهبود آنها ارائه دهد.
پیش‌بینی رفتار کاربران: هوش مصنوعی می‌تواند با استفاده از الگوریتم‌های 
یادگیری ماشین، رفتار کاربران را پیش‌بینی کند و به‌این‌ترتیب، می‌تواند رابط 

کاربری را بر اساس نیازهای کاربران بهبود بخشد.
طراحی خودکار: هوش مصنوعی می‌تواند با استفاده از الگوریتم‌های تولید 
خودکار طرح، طراحی UI/UX را به ش��کل خودکار انجام دهد. این روش 
به طراحان این امکان را می‌دهد تا با سرعت بیشتری به طرح و طراحی رابط 

کاربری برای محصولات خود برسند.
توصیه‌ به کارب��ران: هوش مصنوعی می‌تواند با اس��تفاده از الگوریتم‌های 
توصیه‌گر، به کاربران پیش��نهادهایی برای اس��تفاده بهتر از محصولات دهد. 
به‌عنوان‌مثال، با تحلیل علاقه‌های کاربر و رفتار آنها، هوش مصنوعی می‌تواند 
به کاربران پیشنهادهایی برای استفاده بهتر از محصولات دهد و تجربه کاربری 

بهتری را برای آنها فراهم کند.
 چرا به روابط عمومی “هنر هشتم” گفته می‌شه؟

اصطلاح “هنر هش��تم” به روابط عمومی به دلیل اینکه روابط عمومی شامل 
چندین زمینه مختلف اس��ت که همگی به کیفیت و شکل‌دهی به ارتباطات 

بین افراد و سازمان‌ها مربوط می‌شوند، اطلاق شده است. این زمینه‌ها شامل 
موارد زیر است؛

فرهنگ‌س��ازی: برای موفقیت در روابط عمومی، باید فرهنگ‌س��ازمانی و 
ارزش‌ها را درک و مدیریت کرد.

ارتباطات عمومی: هنر برقراری ارتباطات مؤثر با مخاطبین داخلی و خارجی 
سازمان و همچنین توسعه روابط با سایر سازمان‌ها و مؤسسات.

تبلیغات: توس��عه و اجرای برنامه‌های تبلیغات��ی برای ترویج محصولات و 
خدمات سازمان.

روابط عمومی دولتی: برقراری ارتباطات مؤثر با دولت و نهادهای دولتی.
روابط با رس��انه‌ها: همکاری با رس��انه‌ها برای تبلیغات و رساندن پیام‌ها و 

اطلاعات به مخاطبین.
روابط با س��رمایه‌گذاران: برقراری ارتباطات با س��رمایه‌گذاران و مدیریت 

روابط با آنها.
روابط با مشتریان: برقراری ارتباطات مؤثر با مشتریان و پشتیبانی از تجربه 

و رضایت مشتریان.
رواب��ط با مجامع عمومی: مدیریت ارتباطات با مجامع عمومی و توجه به 

نیازهای آنها.
به دلیل اینکه روابط عمومی ش��امل همه این زمینه‌ها است و برای موفقیت 
در این زمینه‌ها، نیاز به مهارت‌های هنری مانند خلاقیت، هماهنگی، شناخت 
و درک افراد و موارد دیگر داریم، از آن به‌عنوان “هنر هشتم” نام‌برده می‌شود.
تجربه گفت‌و‌گو با هوش مصنوعی در هر حوزه‌ای می‌تونه جذاب باشه. لازم 
به ذکره برای پرهیز از اینکه مطالب از حوصله مخاطب خارج شن، سعی شد 

پرسش‌ها تا جای ممکن کاربردی و به‌دردبخور باشن.
 راستی شما تا حالا در خصوص حوزه تخصصی کاری یا علایقتان با هوش 

مصنوعی گفتگو کردید؟
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مسکن گران‌ترین کالای موردنیاز خانوار محسوب می‌شود و غالب خانوارها 
از دو شیوه اجاره‌ای یا ملکی، به تأمین نیاز مسکن خود اقدام می کنند. تأمین 
مس��کن یکی از مشکلات رایج قش��ر فرودست در تمامی کشورها است؛ با 
وجود این، برخی از کشورها با ارائه سازوکارهای مناسب تا حدودی بر این 
مشکل غلبه کرده‌اند. یکی از این سیاست‌های تأمین مسکن، سیاست مسکن 
مقرون‌به‌صرفه است. در جامعه امروز ایران، باتوجه‌به تغییر سبک زندگی افراد 
و بالارفتن هزینه‌های زندگی در جوامع شهری، استفاده از میکرو آپارتمان‌ها، 
به‌عن��وان پدیده‌ نوظهور جهانی، می‌تواند در کلان‌ش��هرهای ایران،  افزایش 

کیفیت زندگی برای شهروندان را در پی داشته باشد.
میکرو آپارتمان‌ها درواقع مجموعه‌ای کوچک و کارآمد با حداکثر تراکم 
و کیفیت زندگی و در عین حال کمترین هزینه‌ها هس��تند که سبب ایجاد 
احس��اس نشاط اجتماعی می‌ش��وند. آپارتمان‌های میکرو با طراحی بهینه 
به‌ان��دازه آپارتمان‌های معمولی کارآمد هس��تند و می‌توانند در اندازه‌های 
متفاوت در ش��هرهای مختلف س��اخته ش��وند. جامعه هدف این نوع از 

آپارتمان‌ها، خانواده‌های کم‌درآمد و کم‌جمعیت هستند.   
یک س��ابقه تاریخی برای س��اختمان‌های میکرو، هتل‌ه��ای یک‌نفره یا 
Single Room Occupancy هس��تند ک��ه در اوای��ل دهه 1900 در 
سراس��ر ش��هرهای آمریکا س��اخته ش��دند؛ درواقع، نوعی مسکن برای 
کارگران موقت در ش��هرها که خواهان انعطاف‌پذیری در اجاره‌نشینی  و 
همچنین نی��از به مکانی نزدیک به محل کار خود برای زندگی داش��تند، 
بود. این نوع از مس��کن به‌عنوان مس��کنی تلقی می‌شد که فاقد آشپزخانه 

خصوصی کامل و تأسیسات لوله‌کشی در واحدها بود.
پروژه کارمل پلیس )Carmel Place(، به‌عنوان اولین میکرو آپارتمان 
به ش��کل امروزی در شهر نیویورک است که توسط شرکت انِ‌آرشیتکت 
طراحی و ساخته ش��ده است. این میکرو آپارتمان شامل 55 واحد 24 تا 
33 مترمربعی اس��ت که کاملًا مدولار ساخته شده است. این ساختمان نه 
طبقه به‌عنوان گزینه جدیدی در راس��تای پاس��خگویی به رشد روزافزون 

جمعیت و روند روبه‌رش��د خانواده‌های کوچک ش��هر مطرح ش��ده بود. 
در روش مدولار، اجازه داده ش��ده تا پایه‌های س��اخته ش��ده در س��ایت 
نصب ش��وند، درحالی‌که واحدها در کارگاه‌های دیگر س��اخته می‌شدند. 
این روش ساخت‌وساز س��روصدا و اختلال در محدوده سایت را تا حد 

زیادی کاهش داده است.

pintrest.com :منبع نمای بیرونی سایت کارمل پلیس	
نمای بیرونی س��اختمان از چهار برج پله‌ای باریک متصل‌به‌هم تش��کیل 
ش��ده و مفهوم زندگی کوچک در ظاهر ساختمان نمایان است. در نمای 
بیرون از آجرهای طیف خاکس��تری اس��تفاده شده که باعث شده نماهای 

ساختمان پیوستگی بهتری به بطن محل پروژه داشته باشد.
استفاده بهینه از فضا، سقف‌های بلند، مبلمان چندمنظوره و انعطاف‌پذیر، 
وجود نور طبیعی به‌واسطه وجود پنجره بزرگ، فضای داخلی دلچسب و 

کارآمد از ویژگی‌های آپارتمان‌های میکرو کارمل پلیس است. 

میکرو آپارتمان‌
|معاونت برنامه‌ریزی شرکت بهناد بنا|

Micro
apartment
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فضاهای ذخیره‌س��ازی داخل واحد مسکونی ساختمان کارمل پلیس   
worldarchitecture.org :منبع

طراحی این ساختمان‌ها به‌گونه‌ای است که یک فضای باز اجتماعی با فضاهای 
عمومی مانند بام سبز، سالن اجتماعات، یک تراس مناسب و سالن ورزشی تعبیه 
می‌شود. همچنین امکانات عمومی برای همه ساکنان ساختمان قابل‌دسترس است.

                          
archdaily.com:منبع 	فضای بام مجتمع کارمل پلیس    
 عملکرده��ای متنوع فضاها به‌صورت مرکزی س��بب تقویت ارتباط مؤثر بین 
س��اکنین آپارتمان با جامعه شده اس��ت. همچنین،  پراکندگی فضاهای معمولی 
یک خانه در کل س��اختمان س��بب ترغیب به تعامل با همس��ایگان شده است. 
از ویژگی‌های ش��اخص آپارتمان کارمل پلیس ک��ه در اغلب میکرو آپارتمان‌ها 

قابل‌مشاهده است، می‌توان به موارد زیر اشاره کرد:
مدولار سازی: سبب صرفه‌جویی در وقت و هزینه می‌شود.

مقرون‌به‌صرفگی: باتوجه‌به کاهش مس��احت این ن��وع از آپارتمان‌ها و وجود 
امکانات مشترک و ساخت‌وساز مدولار، هزینه تهیه این آپارتمان‌ها به‌مراتب کمتر 

است.
پیش‌س��اختگی: اکثر واحدهای میکرو در کارخانه‌ها تولی��د و در محل مونتاژ 

می‌شوند.
تشویق ساکنین به تعاملات اجتماعی: زندگی در مسکن میکرو، تجربه زندگی 
در فضایی جداافتاده نیس��ت. این آپارتمان‌ها به س��بب وج��ود امکاناتی خاص، 

ساکنین را به تعامل و تقویت حس جمعی تشویق می‌کنند.
قابلیت اجرا در س��ایت‌های مختلف: پیش‌س��اختگی واحدهای میکرو سبب 

اجرای آن‌ها در سایت‌های مختلف می‌شود.
کارایی فضای داخلی: در آپارتمان‌های میکرو از تمامی فضاها به نحو احسن 

استفاده می‌شود و کوچک بودن واحد دلیلی بر ناکارآمد بودن آن نیست.
- ساخت چندمنظوره و انعطاف‌پذیری مبلمان در خانه‌های میکرو

- سقف بلند و پنجره‌های بزرگ
- تنوع در طراحی واحدها

- مساحت حدودی 15 الی 35 مترمربع
 ارکان اصلی طراحی ساختمان‌های میکرو در یک نگاه 

ارکان اصلی در طراحی ساختمان‌های میکرو
اصول طراحی داخلی میکرو آپارتمان‌هامبانی کلی طراحی میکرو آپارتمان‌ها

به کارگیری رنگ های روشنبهره وری
سقف بلندمقرون به صرفگی

استفاده از پنجره های بزرگتغییر پذیری
به کارگیری مبلمان انعطاف پذیرتطبیق پذیری

ایجاد فضای انبار در واحدهاتعادل

 اهمیت بهک‌ارگیری مسکن میکرو در کلان‌شهرهای ایران 
افزایش روزافزون بهای مسکن طی چند سال گذشته به‌خصوص در کلان‌شهرها، 
مش��کلات زیادی را برای تهیه این کالای اساس��ی به خانوار تحمیل کرده است. 
ساخت‌وس��ازهای غیراصولی توس��ط افراد غیرمتخصص سبب کاهش کیفیت 
فضایی مس��کن شده است، به‌نحوی‌که تعداد زیادی از واحدهای مسکونی حتی 
با وجود متراژ بالا کاربری‌های مناسب در فضای داخلی را ندارند. گرانی مسکن 
به‌خصوص در کلان‌ش��هرها آثار منفی مهم دیگری ازجمله کوچ مس��تأجران به 
حاشیه شهرها و گسترش پدیده حاشیه‌نشینی را نیز به همراه دارد. همچنین بهای 
س��نگین تهیه مسکن سبب رواج پدیده پشت‌بام فروشی در پایتخت شده است. 
به‌کارگیری مسکن میکرو می‌تواند مشکلات ذکر شده برای خانواده‌های کم‌درآمد 

و کم‌جمعیت را تا حدودی مرتفع سازد.
 جمع‌بندی 

مش��کلات تهیه مسکن از یک سو و روند روبه‌رشد خانواده‌های کم‌جمعیت 
از سوی دیگر، لزوم به‌کارگیری مسکن میکرو برای خانواده‌ها را بیش‌ازپیش 
عیان می‌س��ازد. مس��کنی که به دلیل متراژ پایین‌تر و مدولارس��ازی با هزینه 
کمتری قابل‌دسترس��ی اس��ت و درعین‌حال کیفیت مطلوبی داشته و نیازهای 
س��اکنین را مرتفع می‌س��ازد. آپارتمان‌های میکرو به‌عنوان یک راه‌حل جهانی 
در بحران مس��کن در اکثر کش��ورهای پیش��رفته مورداس��تفاده قرار می‌گیرد 
که مورد اس��تقبال مردم کش��ورها واقع شده اس��ت. به نظر می‌رسد باتوجه‌به 
قیمت بالای مس��کن در نقاط مختلف ایران که مشکلات جدی‌ را برای مردم 
ایجاد کرده اس��ت، ساخت آپارتمان‌های میکرو باکیفیت بالا و قیمت کمتر با 
اقبال عمومی روبه‌رو ش��ود. میکرو آپارتمان‌ها می‌توانند آسیب‌های اجتماعی 
ناش��ی از حاشیه‌نشینی و بد مسکنی را تا حد زیادی کاهش دهند و بر نشاط 

اجتماعی در جامعه بیفزایند.
بدیهی اس��ت با بررسی نمونه‌های ش��اخص و باکیفیت میکرو آپارتمان‌ها و با 
درنظرگرفتن استانداردهای حداقلی لازم جهت ساخت فضایی مناسب و درخور 
برای زندگی و بررس��ی نیازه��ای کاربران بومی، می‌توان به الگوی مناس��بی از 
میکرو‌آپارتمان‌ها دس��ت‌یافت. این امر در کنار به‌کارگیری سیاست‌های مناسب 
در بخش مسکن می‌تواند راهکاری مناسب جهت حل معضل تهیه مسکن برای 

افراد کم‌درآمد جامعه باشد.
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و اما س��ؤال این ماه: از نظر شما، مهم‌ترین مزیت بانک سامان نسبت 
به سایر بان‌کها چیست؟

 شیوا ایزدی - بانکدار فروش، شعبه میدان نبوت: 
مشتری‌مداری و ارزش قائل‌شدن برای شخصیت و وقت مشتری

 فاطمه حلمی شالقونی - کارشناس پایاپای، اداره پایاپای: 
مش��تریان معمولاً به خدماتی وفادار هس��تند که به‌س��رعت و با سهولت 
در اختی��ار آنها قرار می‌گیرد. یکی از مزیت‌های بانک س��امان، س��هولت 
و س��رعت در ارائه خدمات اس��ت که با وجود همکاران خوبمان میس��ر 
ش��ده و خواهد ش��د. باتوجه‌به تحقیقی که چند س��ال پیش در خصوص 
ش��خصیت برند بانک س��امان انجام داده بودم معمولاً مشتریانی که خود 
را از افراد لوکس در نظر می‌گیرند، حس بهتری نس��بت به برند س��امان 

داشتند. در واقع برند سامان را مثل جوانی بانشاط و با پرستیژ می‌دانستند 
که همخوانی با شخصیت خودشان داشت و برای همین از خدمات بانک 
س��امان استفاده می‌کردند. سیاس��ت‌های بانک در راستای مشتری‌مداری، 

این نتایج را در پی داشت است.
 احسان آقابالائی - بانکدار عملیات، شعبه ترمینال 2 مهرآباد: 

مأموریت ما: خلق بهترین تجربه مبتنی بر سه اصل »راحتی«، »سرعت« و 
»اعتماد« به عبارتی وفادار کردن مشتریان 

ارزش‌های ما: افراد )ارزش��مندترین س��رمایه‌های سامان(، یادگیری ناب 
)رشد مستمر در حلقه ناب‌شدن(، تعادل میان کار و زندگی )کار خوب و 
حال خوب(، با هم برنده‌ایم )پاس��خ به تیم در عین ابتکار عمل فردی( و 

تمامیت )صداقت و شفافیت در عین محرمانگی(

پرسش‌وپاسخ
از این به بعد قراره هر ماه با طرح یه س��ؤال درباره موضوعات مختلف مثل موضوعات بانکی، 
کسب‌و‌کار، ارتباطات و... نظر همکاران بانک سامان رو دررابطه‌با اون موضوع دریافت کنیم و از 
طریق انتش��ار پاس��خ‌ها در این صفحه، بتونیم کمک کنیم تا دانش و تجربه هر کدوم از همکاران 

بانک سامان، به‌صورت روان‌تر جریان پیدا کنه و به دست همه خوانندگان نشریه سامان برسه.
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 رضا علی دوست – معاون شعبه بازار تبریز: 
به نظر من، »ش��خصیت سازمان« هس��ت که قابل کپی‌برداری هم نیست. 
ش��خصیت مثبت، پویا، پیگیر، قابل‌اعتماد و هرآنچه که به نیکی از آن یاد 

می‌کنند می‌تواند اشخاص و سازمان‌ها را جذاب جلوه دهد.
 سجاد یوسفی - کارشناس توسعه رابط کاربری، مدیریت فناوری اطلاعات: 
تجربه‌ای که می‌خوام به اشتراک بذارم برای وقتی بود که فقط مشتری بانک 
س��امان بودم: ۱- اگه یادتون باش��ه بانک‌های دولتی به‌قدری ش��لوغ بود که 
کارمن��د باجه حوصله جواب‌دادن‌های حداقلی رو هم نداش��ت، همان زمان 
تو ش��عبه‌های بانک سامان خیلی محترمانه با مشتری‌ها برخورد می‌شد؛ ۲- 
محی��ط و لوازم و ابزارها و حتی صندلی‌های خیلی از بانک‌های دیگه خیلی 
فرس��وده و کهنه و داغون بود؛ ولی محیط بانک سامان، کامپیوترها، میزها و 
کانتر و طراحی داخلی و حتی مبلمان مشتریان، حس باارزش بودن مشتری و 
به‌روز بودن بانک رو به مشتری منتقل می‌کرد؛ ۳- وقتی از خدمات خاص و 
محصولات بانک سامان استفاده می‌کردید از کیفیت خوبی برخوردار بود که 
برای مش��تری‌های سایر بانک‌ها فضایی بود! از سیاست‌های کلان بانک خبر 
ندارم؛ ولی کاش تعداد ش��عبه‌ها و ارائه خدمات به مشتریان خرد و حرکت 

به‌سوی فناوری‌های جدید رو می‌شد افزایش داد.
 بهروز عنایتی کردآبادی - بانکدار فروش، شعبه زاینده‌رود: 

سرمایه انسانی بانک سامان
 سارا رمضی - بانکدار فروش شعبه ملاصدرا: 

همراه بانک و نت بانک سامان
ن��ت بانکمون خیلی جامع و پرکاربرده و اس��تفاده از موبایلت هم خیلی 

آسونه. 
وقت��ی خودم رو به عنوان کارمند بانک س��امان معرف��ی می‌کنم معمولاً 

دریاره این موارد، تعریف زیاد می‌شنوم.
 رویا قهری صارمی - معاون شعبه، ملاصدرا: 

بانک ما یه برند هست که مجموعه ای از محصولات و خدمات به علاوه 
رفتار و دانش پرس��نل رو ش��امل میش��ه اما در کنار ارائه خدمات متمایز، 
س��هولت و س��رعت کارها، اغلب از نحوه برخورد پرسنل بانک فیدبک 

مثبت بیشتری می‌گیریم.
 علی شاه‌حسینی - بانکدار فروش، شعبه فلکه جهاد قم:  

ب��ه نظ��ر من اول برخ��ورد همکاران بان��ک با مش��تریان، دوم جوانی و 
خوش‌رویی، سوم محیط و فضای ظاهری شعب، چهارم لوگوی خوشگل 

بانک سامان، پنجم خدمات الکترونیک
 علیرضا مقراضی جبار آبادی- بانکدار عملیات، شعبه کرمانشاه:  

خدمات الکترونیک و فضای خاص و زیبای شعب
CIP بان��کدار  ش��یوائی-  حس��ینی  س��ینا  س��ید    

 مدیریت بانکداری ویژه و اختصاصی: 
ت�الش برای ارائه خدماتی متعهدانه و باکیفی��ت توأم با اخلاق حرفه‌ای 

وجه تمایز برند و سازمان ما با رقبا است.
  لیال� زمردی��ان - کارش��ناس پیگی��ری مطالب��ات خ��رد و صنف��ی 

مدیریت پیگیری مطالبات: 
با توجه به اینکه سامان چند سال متوالی به عنوان بانک محبوب انتخاب 

شده، باید حقیقت این امر را از مشتریان جویا بشین.
 حسین استادی- بانکدار فروش، شعبه قرنی مشهد: 

یکی از مزیت‌های نسبی بانک سامان، داشتن پرسنل کوشا، متخصص و 
دلسوز است. این عین عبارت بازخورد تعدادی از مشتریان بوده که پس از 

دریافت خدمات اعلام کرده‌اند. پرسنل بانک سامان قابل کپی‌کردن نیستند. 
نقش منابع انسانی در بهبود مستمر فرایندهای اجرایی غیرقابل‌انکار است 
و س��ازمان‌های پویا و آینده‌نگر، این موضوع رو به‌خوبی درک می‌کنند و 
نهایت تلاش خودشون رو برای رشد عوامل انسانی شون به کار می برن. 

من عاشق بانک سامان هستم. زنده‌باد سامان و سامانی 
 حسین پرویزی - بانکدار عملیات، شعبه خیابان آذربایجان: 

طبق مکالمه‌هایی که با مشتریان بانک دارم 70درصد از سرمایه انسانی و 
نحوه برخورد همکاران در شعب رضایت کامل داشتن.

 محمدعلی لطیف‌پور- خزانه‌دار، سرپرستی استان‌های شمال غرب:  
امنیت س��رمایه زیر سایه مدیران متخصص، آسایش زیر سایه برنامه‌های 
مدون، راحتی زیر سایه زیرس��اخت‌های به‌روز و ایده‌آلی، امید زیر سایه 

چشم‌اندازهای برنامه‌ریزی‌شده. عالی، پایدار و استوار مثل بانک سامان
 مصطفی مزینانی- کارشناس توسعه سرمایه انسانی، مدیریت سرمایه انسانی:
با س�الم من احساس می‌کنم مهم‌ترین برتری ما نسبت به رقبا اینه که ما 
فق��ط به نیاز فعلی افراد فک��ر نمی‌کنیم. به این فکر می‌کنیم که افرادی که 
با آن‌ها در تعامل هس��تیم چه نیازهایی می تونن داش��ته باشند که تا حالا 
به اون ها فکرنکردن. این رویکرد هم در خصوص مش��تریان وجود داره 
و هم پرسنل س��امان و دیگه اینکه سامان همیشه حواسش به مشتریان و 
کارکنانش بوده و توانس��ته یک تجربه خوب و لذت‌بخش براشون ایجاد 
کنه. این باعث ش��ده که مشتریان و پرسنل وفاداری داشته باشیم و ما رو 
رای��گان تبلیغ کنن��د. بانک محبوب بودن و قرارگرفت��ن در بین برندهای 

کارفرمایی برتر خود گواه این امر است. 
 آرش آذین فر - بانکدار فروش، شعبه آمل: 

ام��روزه بانک س��امان برای حفظ بق��ای خود با یک ذهنی��ت جهانی به 
سمت فضای رقابتی حرکت می‌کند. در این راستا با شناخت نقاط قوت، 
ضع��ف، فرصت‌ها و تهدیدها، موازنه تجاری را به نفع خود تغییر داده و 
از توانمندی‌های خود با خردورزی اقتصادی و هوشمندی، به طور کامل 
استفاده می‌کند. در بانکداری سامان، اولویت با مشتری است نه با حساب 
مش��تری. مشتری به‌عنوان مشتری یک شعبه بانک شناخته نمی‌شود؛ بلکه 
به‌عنوان مش��تری بانک ش��ناخته می‌ش��ود. قلمرو حضور بانک از محیط 

شعب به هر جایی که امکان تبادل پول وجود دارد توسعه می‌یابد.
 صفیه معتمد- معاون شعبه اصفهان:  

پرسنل توانمند
ف��روش و  بان��کی  کارش��ناس   - س��یمکی  ش��فیعی  حس��ین    

 سرپرستی استان‌های جنوب شرق: 
به نظر من اعتماد حرف اول رو میزنه!

 عیسی ناجی عرفانی - بانکدار عملیات، شعبه جهانشهر کرج: 
پرسنل توانمند

 زینب ذوالفقاریان - بانکدار فروش، شعبه سمنان: 
مهم‌ترین مزیت هر سازمانی سرمایه انسانی و رفتار سازمانی اونها است.

 سعید زارع – بانکدار عملیات، شعبه سمنان: 
شخصیت و پرستیژ بانک سامان

شادابی و خوش‌رویی پرسنل
کیفیت نرم‌افزار موبایلت و دیگر خدمات الکترونیک )در بازخورد گرفته 

شده از مشتریان حدود یک‌سوم آن‌ها به این مورد اشاره می‌کنند(
چاب��ک بودن و انعطاف‌پذیری )تغییر روش س��ریع در انجام فرایندها و 

امور(
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گفت‌وگو با راهبران برتر سال 1401

بهترین راهبر
هر س��اله، مدیریت س��رمایه انس��انی، موفق‌ترین همکاران حاضر در 
پست راهبری شعبه را اعلام میک‌ند. بر همین منوال، راهبران برتر سال 

1401، بدین صورت معرفی می‌شوند:
جناب آقای مسعود کفایتی از شعبه مرکزی، جناب آقای مهدی کمالی 
از شعبه تهرانسر و جناب آقای علیرضا فرهودپور از شعبه بازار تبریز.

به‌منظ��ور قدردانی از این همک��اران و بهره‌گیری از تجارب ایش��ان 
مصاحبه‌های��ی با ایش��ان ترتیب دادیم که در ش��ماره قبل، مصاحبه با 
آقای کفایتی را خواندید و در این ش��ماره می‌توانید مصاحبه با آقایان 

کمالی و فرهودپور را از نظر بگذرانید. 

 لطفاً خودتان را معرفي نماييد.
مهدی کمالی هس��تم،  ۴۲ساله و لیسانس حس��ابداری. پیش از پیوستن 
به بانک س��امان، کارش��ناس ارش��د عملیات ترخیص شرکت ملی پخش 
فرآورده‌های نفتی و بازرس هیات‌مدیره مس��کن مه��ر بوده‌ام. به ورزش 
علاقه دارم و در مس��ابقات اسکی و شنای نیروهای مسلح نیز، مقام‌هایی 

کسب کرده‌ام.
 از وظايف خودتان در نقش راهبر شعبه بگوييد.

راهنمایی مشتریان برای استفاده از موبایلت و خودگردان و کش‌لس
راهنمایی مشتریان برای انجام سریع‌تر کارهایشان در شعبه

 و جذب مشتریان خوب که در بانک حساب ندارند.
 كدام گروه از مشتريان از حضور راهبر شعبه بيشتر استقبال کرده‌اند 

و به شما مراجعه میک‌نند؟
در کل همه مش��تریان از این موضوع خیلی احس��اس رضایت می‌کنند؛ 
ولی افراد با سن بالاتر، بیشتر از سایرین از حضور راهبر استقبال می‌کنند.

 از جذابیت‌های نقش راهبر بگوييد. 
صحبت با همه مشتریان شعبه و راهنمایی‌کردن آنها

 جايگاه راهبر شعبه در پروژه سامان 1404 كجا است؟ 
در واق��ع می‌ت��وان گفت یکی از ارکان موفقیت در س��امان 1404، نقش 
راهبر شعبه است که به‌عنوان خط مقدم مذاکره برای جذب و نگهداشت 
مشتری و ایجاد تعامل و هماهنگی بین مشتری و بخش‌های مختلف شعبه 

و همچنین شناسایی گروه‌های هدف بانک در سامان 1404 عمل می‌کند. 
 اگر يك روز مرخصي باشي��د، وضعيت امور در ش��عبه به چه شكل 

تغيير میک‌ند؟
معاون و رئیس شعبه بیشتر از بقیه مشتری را راهنمایی می‌کنند؛ ولی در 

کل همه همکاران کمک می‌کنند. 
 به‌عنوان راهبر شعبه، چه انتظاراتي از مجموعه بانك داريد؟ 

اصولاً در همه بخش‌های سازمان باید نگاه عمیق‌تری به این نقش ایجاد 
گ��ردد و این نقش به طور وی��ژه مورد پذیرش همکاران و گروه مدیریت 
بانک قرار گیرد زیرا برخورد با همه مش��تریان ش��عبه به‌صورت هر روزه 
تجربی��ات و دانش زی��اد و گرانبهایی را در اختیار راهبران برای پیش��برد 

اهداف بانک و نیاز مشتری قرار می‌دهد.
 درصورتی��ک‌ه خاطره خوب��ي از حضورتان در نق��ش راهبر داريد 

بگویید.
حس زیبای تفاوت بانک سامان که از سمت مشتری بابت حضور راهبر 
در ش��عبه به گوش می‌رس��د مهم‌ترین و زیباترین خاطره در دوران راهبر 

بودن اینجانب است.
 اگر صحبت ديگري داريد بفرماييد. 

تمامی ما با عشق و نهایت علاقه به سازمان تلاش می‌کنیم تا برند سامان در 
نظر مشتریان و جامعه بدرخشد و امید به روزی که سامان محبوب، بیشتر از 

گذشته با توجه ویژه به پرسنل، آنها را از نیاز مالی تاحدامکان بی‌نیاز کند.

راهبر شعبه در خط مقدم مذاکره برای جذب و نگهداشت مشتری و همچنین 
ایجاد تعامل و هماهنگی بین مشتری و بخش‌های مختلف شعبه قرار دارد.
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 لطفاً خودتان را معرفي نماييد.
با س�الم و احترام عليرضا فرهودپور هس��تم 40 سال سن دارم. 
با س��ابقه ۱۵س��اله كه جزو افتخاراتم در بانك س��امان محسوب 
می‌شود و در سال 1399 نیز به‌عنوان بانكدار پشتيبان برتر انتخاب 

شدم.   
 از وظايف خودتان در نقش راهبر شعبه بگوييد.

استقبال از مشتري در زمان ورود به شعبه
راهنمایی و آموزش در خصوص نحوه اخذ نوبت از دستگاه

مديريت مشتريان ورودي شعب
راهنمايي و نصب نرم‌افزار موبايلت

و بدرقه مشتريان هدف بانك
 كدام گروه از مش��تريان از حضور راهبر شعبه بيشتر استقبال 

کرده‌اند و به شما مراجعه میک‌نند؟
بيشتر مشتريان عادي و ممتاز و قشر تحصیلکرده

 از جذابیت‌های نقش راهبر بگوييد.
معاش��رت با افراد مختلف، آش��نایی با صنوف مختلف و كمك 
به مهاجرت مش��تریان از تراکنش‌های شعبه‌ای به تراکنش توسط 

ابزارهای بانکداری الکترونیک 
 نحوه تعامل ساير همكاران با شما چگونه است؟

راهبر ش��عبه به‌تنهایی نمی‌تواند به همه مشتريان پاسخگو باشد 

و بر همین اس��اس تمامي همكاران چه در قسمت عمليات و چه 
در قسمت فروش و فروش تخصصي می بایست به راهبر كمك 

كنند. 
 جايگاه راهبر شعبه در پروژه سامان 1404 كجا است؟

ترغيب مشتريان داراي پتانسيل به سرمایه‌گذاری بيشتر در بانك 
در راس��تاي ارتقاي طبقه آنها به گروه مش��تريان ويژه و آموزش 

كامل استفاده از نرم‌افزار موبایلت به‌تمامی مشتريان 
 اگر يك روز مرخصي باشيد، وضعيت امور در شعبه به چه 

شكل تغيير میک‌ند؟
خوش��بختانه قبل از من دو نفر از همكاران فروش دوره راهبري 

را گذرانده بودند و خيالم از اين بابت راحت بود.
 به‌عنوان راهبر شعبه، چه انتظاراتي از مجموعه بانك داريد؟

همكاري هرچه بيش��تر تمامي همكاران صف و ستاد و همچنین 
پرداخت مبلغ مخصوص راهبري شعبه

 اگر صحبت ديگري داريد بفرماييد. 
اگر س��قف انتق��ال وجه س��اتنا از طريق موبايلت مثل دس��تگاه 
كش‌لس زياد بود مراجعه مشتريان به شعبه كمتر می‌شد. همچنین 
بهبود زیرس��اخت‌های نرم‌افزار موبايلت و سامانتل در خصوص 
ارس��ال بلی��ت امنيتي و رمز پوي��ا می‌تواند راهگش��ای برخی از 

مشکلات باشد.

یکی از جذابیت‌های نقش راهبر، كمك به شعبه در بهبود شاخص مهاجرت مشتریان 
از تراکنش‌های شعبه‌ای به تراکنش توسط ابزارهای بانکداری الکترونیک است.
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به مناس��بت پنجاه و دومین س��الگرد تأس��یس کارگزاری بانک سامان و 
عبور تعداد مشتریان این کارگزاری از 150 هزار نفر، گفت‌وگویی داشتیم 
با حمیدرضا مهرآور، مدیرعامل کارگزاری بانک سامان که ماحصل آن را 

در ادامه می‌خوانید:
  لطفاً خودتان را معرفی نمایید و از رشته تحصیلی و علایق خود بگویید.
حمیدرض��ا مهرآور هس��تم متول��د 16 دی‌م��اه س��ال 1347 و دکترای 
حس��ابداری از دانشگاه آزاد اسلامی. مقطع کارشناسی و کارشناسی ارشد 
را نیز در دانشگاه علامه طباطبایی و زاهدان در رشته حسابداری گذراندم. 
به ورزش والیبال، مس��افرت و تماشای تئاتر علاقه زیادی دارم و همیشه 
و هر زمان که فرصت شود بولتن‌های تحلیلی و خبری بورسی و همچنین 
اخب��ار مرتبط با تکنولوژی و تحولات اقتص��ادی را دنبال می‌کنم. مطالعه 
مطالب و کتاب‌های انگیزشی، کتاب‌های مربوط به خاطرات افراد مشهور 

و موفق در حوزه‌های مختلف هم از علایق من است.
  لطفاً از سوابق خودتان بگویید و در صورت امکان مسیر شغلی خودتان 
را تا رسیدن به جایگاه فعلی، برای خوانندگان نشریه سامان تشریح نمایید.

کارش��ناس اداره مطالعات و بررسی‌ها )سازمان بورس و اوراق بهادار از 
سال 1368 تا 1372(

مدیر معاملات )شرکت کارگزاری سهام پژوهان از سال 1374 تا 1375(
در بین س��ال‌های 1372 تا س��ال 1374 هم‌زمان با سپری نمودن خدمت 
س��ربازی در مؤسسه حسابرسی و پذیرش مشغول به کار شدم که تجربه 

بسیار گران‌سنگی برایم بود.
شرکت کارگزاری کریشچی/ بانک سامان )مدیر معاملات از سال 1375 

تا 1385(
مش��اور سرمایه‌گذاری در بورس )سرمایه‌گذاری معادن و فلزات از سال 

1376 تا 1379(
مش��اور سرمایه‌گذاری در بورس )شرکت سرمایه‌گذاری ساختمان نوین 

از سال 1376 تا 1379(
ش��رکت کارگزاری بانک س��امان )مدیر امور بازاریابی از سال 1386 تا 

)1388
مدیرعامل و عضو هیات‌مدیره )کارگزاری بانک س��امان از س��ال 1388 

تا کنون(
عضو هیات‌مدیره )صندوق سرمایه‌گذاری آویشن در سال 1394(

رئیس هیات‌مدی��ره و نایب‌رئیس )کانون کارگزاران بورس اوراق بهادار 
از سال 1395 تا 1399(

عضو هیات پذیرش اوراق بهادار فرابورس ایران )1397 تا 1399(
عضو هیات‌مدیره )شرکت توسعه امید آتیه‌اندیش از سال 1395(

 کارگزاری بانک سامان را به‌صورت اجمالی معرفی نمایید و از تاریخچه 
این کارگزاری، سهام‌داران عمده و سهم بازار این کارگزاری برای ما بگویید. 
شرکت کارگزاری بانک سامان جزو قدیمی‌ترین شرکت‌های کارگزاری‌ در 
ایران محسوب می‌گردد. با شروع فعالیت بورس در ایران، جناب آقای محمود 
کریشچی به‌عنوان شخصیت حقیقی فعالیت خود را از سال 1346 شمسی در 
بورس اوراق بهادار تهران ش��روع نمودند. این فعالیت تا سال ١٣٧٢ شمسی 
به همان صورت ادامه داش��ت تا اینکه در خرداد سال ١٣٧٢ شمسی شرکت 
کارگزاری کریش��چی )س��هامی خاص( به‌عنوان یکی از اولین شرکت‌های 
کارگزاری ایران تأسیس گردید و سال‌ها به‌عنوان یکی از برترین شرکت‌های 
کارگزاری به فعالیت خود ادامه داد. در س��ال ١٣٨٢ بخشی از سهام شرکت 
کارگزاری کریشچی به بانک سامان واگذار شد و نام شرکت نیز به “کارگزاری 

بانک سامان” تغییر یافت. 

کارگزاری بانک سامان؛ قدیمی‌ترین و به‌روزترین
گفت‌وگو با حمیدرضا مهرآور، مدیرعامل کارگزاری بانک سامان

| هاشم راعی|
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همچنین دررابطه‌با رتبه و سهم از بازار کارگزاری بانک سامان باید بگویم 
در سال 1401، با تلاش‌ها و برنامه‌ریزی‌های انجام شده، کارگزاری بانک 
س��امان موفق به کسب رتبه 15 و سهم 7.1 درصدی در بین شرکت‌های 
کارگزاری ش��د. قابل‌توجه اس��ت که این مهم با رشد 25 درصدی ارزش 

معاملات شرکت در مقایسه با سال گذشته محقق شده است. 
برای س��ال 1402 نی��ز باتوجه‌به تکلیف هیات‌مدی��ره و همچنین همت 
هم��کاران خوب��م برنامه‌ریزی کرده‌ایم تا درصورتی‌که ش��رایط سیاس��ی 
اقتصادی کشور اجازه دهد درصد سهم از بازار را به‌شدت افزایش دهیم. 
همچنین نباید از یاد ببریم که کارگزاری بانک س��امان، جزو شرکت‌های 

رتبه “الف” در رتبه‌بندی شرکت‌های کارگزاری قرار دارد.
 کارگزاری بانک سامان در حال حاضر چه تعداد کاربر دارد؟

کارگزاری بانک س��امان با در اختیار داش��تن بیش از 150 هزار مشتری، 
یک��ی از کارگزاری‌ه��ای مطرح کش��ور محس��وب ‌می‌ش��ود. باتوجه‌به 
برنامه‌های توس��عه‌ای کارگزاری، قابل‌پیش‌بینی اس��ت که تعداد مشتریان 

کارگزاری افزایش قابل‌توجهی را نیز در سال‌های آتی تجربه کند. 
 مهم‌ترین مزیت‌ کارگزاری بانک سامان نسبت به شرکت‌های رقیب 

چیست؟
در اختیار داشتن باشگاه مشتریان متمایز با باشگاه مشتریان شرکت‌های رقیب

درصدتعداد سهامنام سهام‌دارانردیف
1,015,848,00075.248بانك سامان )سهامي عام(1
283,500,00021توسعه سرمایه‌گذاری سامان )سهامی خاص(2
50,625,0003.75آقاي حميدرضا مهرآور3
13,5000.001شركت توسعه اميد آتیه‌اندیش4
13,5000.001شركت پردازشگران سامان5

در خصوص میزان س��رمایه ثبتی کارگزاری بانک سامان باید عرض کنم 
ک��ه در ح��ال حاضر مبلغ 135 میلی��ارد تومان بوده و ای��ن رقم به‌زودی 

ب��ه 200 میلی��ارد تومان افزای��ش می‌یابد. همچنین اطلاع��ات مربوط به 
سهام‌داران عمده این کارگزاری بدین قرار است: 



خرداد 1402 / سال نوزدهم، شماره 22192

در اختیار داشتن سامانه معاملاتی قدرتمند با سرعت بالا
در اختیار داش��تن واح��د آموزش حرفه‌ای و برگ��زاری منظم دوره‌های 

آموزشی عمومی و تخصصی
در اختیار داشتن واحد کال سنتر قوی و مشتری‌مدار )پاسخگویی سریع 

و دقیق به تمام سؤالات و مشکلات مشتریان(
در اختیار داش��تن تیمی مرکب از بهترین‌ه��ا و باتجربه‌ترین‌ها در تمامی 
حوزه‌های بازار س��رمایه، اع��م از اوراق به��ادار، کالا و انرژی، ابزارهای 
مش��تقه، مش��اوره برای عرضه و پذی��رش، تأمین مالی ش��رکت‌ها و تیم 

تحلیلی قدرتمند در تمامی این بخش‌ها
ازآنجاکه کارگزاری بانک س��امان جزو خانواده گروه مالی سامان است، 
می‌تواند با بهره‌مندی از ظرفیت‌های ش��رکت‌های گروه در همه حوزه‌ها 
از جمل��ه بانکی، بیمه‌ای، خدم��ات صرافی و غیره ارزش‌افزوده بس��یار 
خوبی برای سرمایه‌گذاران محترم داشته باشد. این امکانی است که قریب 

به‌اتفاق شرکت‌های رقیب از آن بی‌بهره هستند.
 جناب آقای مهرآور، کارگزاری بانک سامان در سال گذشته و سال 

جاری، چه اقدامات و دستاوردهای برجسته‌ای داشته است؟
علی‌رغ��م اینکه در س��ال 1401 ارزش معاملات ب��ازار بورس با کاهش 
حدود 46 درصدی نس��بت به دوره مشابه سال گذشته همراه بود، ارزش 
معاملات شرکت کارگزاری بانک سامان رشد حدود 25 درصدی داشت 
ک��ه این امر باعث بهبود رتبه کارگزاری بانک س��امان از 22 به 15 ش��د. 
باتوجه‌به روند بازار در س��ال 1401، ش��رکت با ارائ��ه خدمات نوین در 
حوزه دیجیتال اعم از پرداخت وجه آنی به مشتریان، ثبت‌نام غیرحضوری 
در بورس اوراق بهادار و کالا، باشگاه مشتریان جدید و سایر محصولات 
تلاش کرد تا زمینه رشد و توسعه در صنعت کارگزاری و همچنین شرایط 
افزایش س��هم از ب��ازار را فراهم آورد. قابل‌توجه اس��ت که در خردادماه 
1401 ش��رکت موفق به اخذ رتبه 5 از نظر ارزش معاملات بورس اوراق 
بهادار شد. به طور اجمالی می‌توانم برخی دیگر از مهم‌ترین دستاوردهای 

سال 1401 را این طور بیان کنم:
تشکیل کمیته تحول دیجیتال

LMS  ایجاد سامانه آموزشی
راه‌اندازی سیستم ثبت‌نام غیرحضوری

راه‌اندازی اپلیکیشن اختصاصی سامان بورس
راه‌اندازی پلتفرم باشگاه مشتريان

راه‌ان��دازی س��امانه دريافت کد ب��ورس کالا و ثبت درخواس��ت خريد 
خودرو به‌صورت غیرحضوری

رش��د ۲۵ درصدی ارزش معاملات بازار نسبت به سال مالی گذشته در 

شرایطی که ارزش معاملات در بورس ایران 46درصد کاهش داشته است.
افزایش سهم از بازار نسبت به سال گذشته، از 2.1 درصد به 7.1 درصد 
بهبود رتبه سالانه کارگزاری از ۲۲ به ۱۵ از نظر ارزش معاملات انجام شده

افزایش سرمایه از ۲۵ میلیارد تومان به ۱۳۵ میلیارد تومان
پذیرش شرکت فرهنگی ورزشی پرسپولیس در فرابورس

ایجاد واحدهای تخصصی تأمین مالی و اعتبارات
فراهم نمودن شرایط اخذ مجوز تأمین مالی جمعی 

تهیه و ارائه منظم بولتن‌های تخصصی هفتگی 
ارائه گزارش‌های ماهانه تخصصی سرمایه‌گذاری 

 لطفاً اهداف و برنامه‌های کارگزاری برای سال‌های آتی را تبیین نمایید.
به‌عنوان بعضی از مهم‌ترین برنامه‌های کارگزاری باید به این موارد اشاره 

کنم: 
توسعه خدمات مبتنی بر فناوری‌های نوین
کوتاه‌کردن زمان ارائه خدمات به مشتریان

حذف محدودیت‌های زمان و مکان برای دریافت خدمات از کارگزاری 
بانک سامان

افزای��ش ضریب نفوذ ارائ��ه خدمات به تمام ش��هروندان در اقصی‌نقاط 
کشور

توسعه فیزيکی شعب با افتتاح شعب جدید در مراکز استان‌ها
توس��عه فعالیـت‌های آموزش��ــی در تهران و شهرس��تان‌ها ب��ا ایجـاد 

سرفصل‌های جدید آموزشی 
 گسترش فعالیت کارگزاری در حوزه خدمات بورس کالا و انرژی 

 اگر صحبت دیگری با خوانندگان نشریه سامان دارید، بفرمایید.
س��ال 1401 به دلیل وجود رکود نس��بی در بازار س��رمایه، به‌طورکلی 
سال خوبی برای عموم سرمایه‌گذاران نبود و بازار سهام در مجموع در 
این سال وضعیت مناسبی را سپری نکرد؛ همین موضوع نیز باعث شد 
بسیاری از س��هام‌داران خصوصاً سهام‌داران مبتدی متحمل زیان شوند. 
هرچند که برای س��ال 1402، س��ال به‌مراتب بهتری را نس��بت به سال 
1401 پیش‌‎بینی می‌کنیم، اما اکیدا توصیه می‌کنم که سرمایه‌گذاران اقدام 
به گذراندن دوره‌های آموزش��ی کرده و با کسب دانش کافی، به‌صورت 
حرفه‌ای و تخصصی اقدام به خریدوفروش سهام کنند. قابل‌توجه است 
که بر اس��اس برنامه‌ریزی‌های انجام ش��ده، کارگزاری بانک سامان در 
نظر دارد تا در س��ال 1402 با برگزاری دوره‌های بسیار متنوع آموزشی 
بورسی از س��طح مقدماتی تا پیشرفته، تمام نیازهای دانش‌پذیران عزیز 
را به طور کامل برطرف کرده و آن‌ها را برای خرید و فروشی حرفه‌ای 

آماده سازد.
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مهم‌ترین فعالیت‌ها و خدمات شرکت کارگزاری بانک سامان در سراسر 
کشور به شرح زیر است:

معاملات در بورس اوراق بهادار، بورس کالا و بورس انرژی
ارائه خدمات تخصصی در حوزه بازارگردانی

تأمین مالی کس��ب‌وکارها از طریق عرضه و پذیرش ش��رکت‌ها، انتشار 
اوراق بده��ی )صکوک(، کراد فاندینگ، مش��اوره در امر ادغام و تملیک، 
پذیره‌نویسی شرکت‌های س��هامی عام در شرف تأسیس، افزایش سرمایه 

شرکت‌ها و پذیرش محصولات در بورس کالا
ارائه خدمات به مشتریان از پلتفرم یکپارچه کارگزاری دیجیتال سامان

خدمات باشگاه مشتریان )تخفیف کارمزد به‌‌صورت نقدی و غیرنقدی(
برگزاری دوره‌های آموزشی در کالج سامان

ارائ��ه بولتن‌ه��ای تحلیلی هفتگی )تحلیلی جام��ع از وضعیت کلی بازار 
سهام و اتفاقات مهم و مؤثر بر این بازار(

در ادامه، برخی از خدمات کارگزاری بانک سامان معرفی شده است:
 باشگاه مشتریان سامان+ 

س��هام‌داران و اف��راد مرتبط ب��ا بازار س��رمایه علاوه ب��ر خدمات رایج 
کارگزاری‌های این بازار، نیازهایی مانند اعتبار، آموزش، تحلیل و مشاوره 
در ای��ن حوزه دارند که این نیازها تنها بخش��ی از نیازهای اساس��ی این 
مش��تریان است. فلسفه وجودی باشگاه مش��تریان کارگزاری بانک سامان 
رف��ع این نیازها و ایجاد محیطی برای فعالیت و پیگیری درخواس��ت‌های 
مشتریان اس��ت. علاوه بر این خدمات، طیف وسیعی از هدایای نقدی و 
غیرنقدی هم برای اعضا در نظر گرفته‌ش��ده ک��ه می‌توانند از آن بهره‌مند 
ش��وند. تبدیل آنی امتیازات باشگاه به وجه نقد از دیگر خدماتی است که 

در باشگاه مشتریان سامان+ به مشتریان عزیز ارائه می‌گردد.
 سامانه ثبت‌نام سریع 

زمان‌بر بودن پروسه ثبت‌نام و تأیید شماره‌حساب و دریافت کد بورسی 
در کارگزاری‌ها یکی از مش��کلات قدیمی کاربران جدید است. کاربرانی 
ک��ه علاقه‌ای به کاغذبازی‌های مرس��وم ای��ن پلتفرم‌ها نداش��ته و باید با 

مشکلاتی مثل پیچیده بودن فرایند ثبت‌نام و یا مراحل بارگذاری مدارک و 
تشخیص هویت که بعضاً تا چند روز طول می‌کشد دست‌وپنجه نرم کنند. 
این زمان‌بر بودن فرایندها آن هم در بازاری که تصمیم‌گیری‌ها به‌صورت 
آنلاین و در ثانیه انجام می‌شود، در نهایت به ضرر کاربران تمام می‌شود.
در س��امانه ثبت‌نام س��ریع کارگزاری بانک س��امان، برای کسانی که در 
س��امانه سجام ثبت‌نام کرده‌اند، ورود به سامانه کارگزاری دیجیتال سامان 
https:// فقط با چند کلیک قابل‌انجام اس��ت. کافی اس��ت وارد س��امانه

my.samanbourse.ir  شده و کد ملی خود را وارد کنید. این سامانه 
در چند ثانیه اطلاعات شما را چک کرده و بدون نیاز به بارگذاری مدارک 
و یا فرایند دیگری، حساب کاربری معاملات برخط شما را صادر می‌کند.

 پلتفرم کارگزاری دیجیتال سامان 
در پلتف��رم کارگزاری دیجیتال س��امان همه خدمات موردنیاز مش��تریان 
گرام��ی به‌صورت کاملًا دیجیتال فراهم ش��ده اس��ت. خدمات��ی از قبیل 
دسترس��ی آس��ان به س��امانه‌های معاملات آنلاین، معاملات بورس کالا، 
معاملات ابزارهای مش��تقه، باشگاه مش��تریان، کالج سامان، برداشت وجه 
آنی، افزودن شماره‌حس��اب، تغییر کارگزار ناظر، واریز و برداشت وجه، 
همگام‌س��ازی اطلاعات از س��جام و بس��یاری از خدمات نوین دیگر که 

به‌زودی راه‌اندازی خواهد شد.
 سامانه برداشت وجه آنی 

سامانه برداش��ت وجه آنی کارگزاری بانک س��امان، خدمتی نوین برای 
سرمایه‌گذاران و فعالان اقتصادی است. با خدمت جدید کارگزاری بانک 
س��امان در لحظه و در هر زمان از ش��بانه‌روز می‌توانید مانده‌حساب خود 
را در س��امانه معاملات آنلاین، مس��تقیماً به تمام حساب‌های بانکی خود 
انتقال دهید. این س��امانه این امکان را برای ش��ما فراهم می‌نماید که اگر 
به هر دلیلی کارت‌بانکی معرفی ش��ده به س��امانه )برای مثال کارت ‌بانک 
س��امان( در دسترس نباشد، بدون دغدغه و در کمترین زمان ممکن )چند 
ثانیه( حساب بانکی جدیدی به سامانه معرفی و مبلغ موردنظر را از طریق 

آن شماره‌حساب و یا کارت‌بانکی برداشت نمایید.

از باشگاه تا کالج
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 کالج سامان 
باتوجه‌به اهمیت گس��ترش و توس��عه بازار س��رمایه در اقش��ار مختلف 
جامعه، همچنین نیاز افراد به سرمایه‌گذاری هوشمند در بورس و مدیریت 
دارایی، بخش آموزش کارگزاری بانک س��امان با عنوان "کالج سامان" در 
راس��تای افزایش آگاهی و همچنین ایفای مسئولیت اجتماعی خود، برای 
دستیابی به این مهم اقدام به برگزاری دوره‌های آموزشی بورسی از سطح 
مقدماتی تا سطوح پیش��رفته و همچنین ارائه مطالب و محتوای آموزشی 
در سامانه کالج سامان کرده است. مهم‌ترین فعالیت‌های این بخش عبارت 

است از:
برگزاری دوره‌های آموزشی رایگان حضوری و آنلاین

برگزاری دوره‌های تخصصی حضوری و آنلاین
تولید محتواهای آموزشی و ارائه به مشتریان
 واحد تحلیل 

کارگ��زاری بانک س��امان با در اختیار داش��تن تیم تحلیلی بس��یار قوی 
متش��کل از تحلیلگران بنیادی و تکنیکال، خدمات بس��یار ارزنده‌ای را به 
مش��تریان ارائه می‌کند. از جمله خدمات بخ��ش تحلیل کارگزاری بانک 

سامان می‌توان به موارد زیر اشاره کرد:
ارس��ال پیام‌های مربوط به بازار سرمایه در "کانال تلگرام سامان تحلیل" 

که به‌صورت روزانه انجام می‌شود. این پیام‌ها شامل موارد زیر است:
قیمت‌های جهانی )قیم��ت جهانی محصولات مهم به‌صورت روزانه در 

کانال قرار داده می‌شود(
گزارش‌های ماهانه ش��رکت‌ها )با رصد روزان��ه کدال، گزارش‌های مهم 

عموم شرکت‌ها اطلاع‌رسانی می‌گردد(
گزارش‌های فصلی شرکت‌ها )با رصد روزانه کدال، گزارش‌های فصلی 

عموم شرکت‌ها اطلاع‌رسانی می‌گردد(
اخب��ار مهم کدال )ب��ا رصد روزانه ک��دال، تمامی اخبار مه��م کدال به 

صورت‌های عددی، گرافیکی و نموداری اطلاع‌رسانی می‌گردد(
اخبار مهم سیاسی و اقتصادی مؤثر بر بازار سرمایه )با رصدکردن روزانه 

و دقی��ق فضای مجازی در طول هفته، تمامی اخب��ار مهم و تأثیرگذار بر 
بازار سرمایه اطلاع‌رسانی می‌گردد(

گزارش‌ه��ای کلیدی و مرتبط با مواد اولی��ه محصولات فلزی، معدنی و 
پتروشیمی

ارائه پادکست‌های تحلیلی )در این پادکست‌ها آخرین وضعیت بازارهای 
داخلی و جهانی به طور کامل و دقیق تشریح می‌گردد(

ارائه لایو‌های تحلیلی )در این لایو‌ها آخرین وضعیت بازار به طور کامل 
و دقیق تش��ریح می‌گردد و تلاش می‌شود بهترین استراتژی‌ها متناسب با 

شرایط روز بازار ارائه گردد(
  تولید محتوا برای اینستاگرام شامل: 

گزارش‌های فصلی
گزارش‌های ماهانه

تحلیل تکنیکال
بازارهای جهانی

بازار داخلی
نمای روز بازار

تحلیل بنیادی
  تهیه بولتن‌های تحلیلی هفتگی 

در ای��ن بولتن‌ها اطلاعات بس��یار مفیدی از وضعیت ب��ازار، قیمت‌های 
جهان��ی، اتفاق��ات مهم داخل��ی و بین‌المللی، تحلیل بنی��ادی و تکنیکال 

شرکت‌های مختلف، تحلیل صنایع مختلف و... ارائه می‌شود.
مطالعه این مطالب می‌تواند به غنای علمی و تحصیلی فعالان بازار کمک 
نمای��د تا با درنظرگرفتن س��ایر پارامترها و ریس��ک مرتبط ب��ا این بازار، 

سرمایه‌گذاری هوشمندانه‌تری داشته باشند.
 راه‌های ارتباطی کارگزاری بانک سامان: 

واحد کال سنتر به شماره 021-43024000 
 و گفتگ��وی آنلای��ن در پلتف��رم کارگزاری دیجیتال س��امان به نش��انی

https://my.samanbourse.ir 
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شعبه‌ای به‌مثابه یک خانواده
گفت‌وگو با همکاران شعبه پاسداران شیراز

گفت‌وگو: هاشم راعی
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در این ش��ماره از نشریه س��امان با همکاران شعبه پاسداران شیراز به 
گفت‌وگو نشس��تیم. آنچه در ادامه می‌خوانی��د، ماحصل این گفتگو با 

همکاران شعبه پاسداران شیراز است. 
رئیس ش��عبه پاسداران شیراز، آقای مهدی ملاشفیع از سال 1383 به 
بانک سامان پیوسته و در این مدت در پست‌های مختلفی مانند مسئول 
خزانه، مس��ئول کلر، رئیس دایره بانک��داری الکترونیک، رئیس دایره 

تسهیلات و معاونت شعبه مشغول به کار بوده است.
ملاشفیع در توضیح مشخصات کلی این شعبه گفت: در این شعبه با 
احتساب باجه بازار وکیل، 12 نفر نیرو در پست‌های مختلف مشغول 
فعالیت هستند و ادغام دو شعبه تعطیل شده و فعالیت یک باجه تحت 
نظارت، این ش��عبه را در موقعیت خاصی قرار داده است. همچنین در 
خصوص ترکیب مشتریان این شعبه باید گفت باتوجه‌به نزدیکی باجه 
به بازار وکیل و بافت پیرامونی شعبه، بیشتر مشتریان این شعبه را افراد 

حقیقی دارای مشاغل آزاد تشکیل می‌دهند.
رئیس شعبه پاسداران ش��یراز در خصوص برنامه‌ریزی برای پیشبرد 
اهداف شعبه عنوان کرد: از چالش‌های موجود در این روزها با توجه 
ب��ه وضعیت اقتص��ادی جامعه، می‌توان به جذب س��پرده به‌خصوص 
سپرده‌های ارزان‌قیمت اشاره کرد. این امر و همچنین ترغیب مشتریان 
به اس��تفاده از خدمات غیرحضوری و الکترونیکی بانک در راس��تای 
طرح سامان 1404، به‌عنوان ملاک‌های اصلی شناسایی دقیق و صحیح 
خواسته‌های مشتریان قرار می‌گیرد تا بتوان بر اساس آن به برنامه‌ریزی 

جهت تحقق اهداف شعبه پرداخت.

ملاش��فیع در بخش دیگری از گفت‌وگوی خود دررابطه‌با استراتژی 
س��امان 1404، اضافه کرد:  همیش��ه یکی از ایده‌های س��امان، متمایز 
بودن اس��ت و پروژه سامان  1404 می‌تواند باعث ایجاد تمایز خاصی 
بین بانک س��امان و بانک‌های دیگر ش��ود و در این راه، همه سامانیان 
می‌بایست با تمام وجود برای به‌ثمررسیدن این پروژه همت کنند تا به 

سرانجام دلخواه رسید.
وی همچنی��ن در خصوص ف��روش بیمه ادامه داد: هدف ش��عبه در 
خص��وص ف��روش بیمه، بیش��تر در جهت فروش بیمه ب��ه متقاضیان 
تس��هیلات به‌خصوص تس��هیلات گروهی اس��ت که تا ح��د زیادی 

دراین‌خصوص موفق بوده است.
ملاش��فیع گفت‌وگوی خود را این گونه پایان داد: در آخر باید گفت 
بزرگ‌ترین نعمتی که خداوند به انسان عطا می‌کند وجود یک خانواده 
خوب ش��خصی و کاری است و این نعمت ش��امل حال اینجانب در 
محیط کاری نیز شده است و همه همکاران مانند یک خانواده در کنار 

هم تلاش می‌کنند و در شادی و غم هم شریک می‌شوند.

 جو صمیمی و آرام
مرتضی اس��ماعیلی، معاون شعبه پاسداران شیراز، ۴۵ساله، کارشناس 
مدیریت دولتی اس��ت و از س��ال 1383 کار خود را در بانک سامان، 

آغاز کرده است. 
اس��ماعیلی دررابطه‌با روزهای نخس��ت حضورش در بانک س��امان 
گف��ت: روزه��ای ابتدایی اس��تخدام در بانک، ح��ال و هوای خاصی 
 داش��ت. شروع تجربه جدید و قدم‌گذاش��تن در راهی نو، بسیار مهیج

 بود. 
دوره آموزش��ی یک‌ماه��ه در ته��ران که هر روز به هم��راه دو نفر از 
همکاران، آموزش حضوری را در ش��عبه پاس��داران ته��ران از صبح 
ش��روع می‌کردی��م و در ادامه با کلاس‌های آموزش تئ��وری و کار با 
کامپیوتر ادامه پیدا می‌کرد و با اینکه هر روز تا ساعت 8 شب مشغول 

آموزش دیدن بودیم دوران بسیار خوبی بود.
اس��ماعیلی س��پس گفت: مدیریت و رس��یدگی به درخواس��ت‌های 
مش��تریان ک��ه برخی ب��ه حق و تع��داد ناچیزی هم به‌ناحق اس��ت و 
متقاعدکردن ایش��ان، برنامه‌ریزی در جهت دس��تیابی به اهداف تعیین 
شده و همچنین درخواست‌های همکاران از عمده چالش‌های روزانه 

موجود در شعبه بانک است.
وی در خصوص تعامل با سایر همکاران در شعبه اضافه کرد: ارتباط 
با ریاس��ت شعبه به دلیل س��بک‌رفتاری ایشان که دوستانه و مشارکتی 
است، بسیار نزدیک است و ارتباط با سایر همکاران نیز در جوی آرام 

و صمیمی در جریان است.
معاون ش��عبه پاسداران ش��یراز در خصوص پروژه سامان 1404 نیز 
گفت: یافتن نقاط ضعف ش��عبه و تقویت نق��اط قوت و برنامه‌ریزی 
متناس��ب با اهداف تعیین ش��ده در مقاطع زمانی متفاوت و در نهایت 
برای یک س��ال و تعیین برنامه برای سایر همکاران و دریافت نظرات 
و بازخ��ورد از همکاران و مش��تری در جهت حفظ یا تغییر یا تقویت 
رویه موجود از مهم‌ترین اقدامات همکاران این شعبه در جهت تحقق 

 مهدی ملاشفیع/ رئیس شعبه



29 خرداد 1402 / سال نوزدهم، شماره 192

اهداف برنامه سامان 1404 است.
اسماعیلی در پایان و دررابطه‌با نحوه تعامل با مشتریان این طور ادامه 
داد: داش��تن ارتباط دوس��تانه با مش��تریان در جهت جذب و حفظ و 
وفادارس��ازی مشتری از طریق ایجاد علاقه نسبت به بانک و همچنین 
حف��ظ ارتباط دوس��تانه در ادامه روند افزایش رضایت ایش��ان از اهم 

اولویت‌های کاری بنده است.

 مشاور مالی مشتریان
مریم حس��ینی، کارشناس فروش شعبه پاس��داران شیراز است که از 
س��ال 1386 در بانک سامان استخدام ش��ده و یکی از افتخارات خود 
را، داشتن همکارانی عزیز و محترم  همچون اعضای خانواده می‌داند.

وی در خصوص احس��اس خود دررابطه‌با حضور در بانک س��امان 
گفت: روزهای اول اس��تخدام، هیجان کس��ب تجارب جدید همراه با 
استرس و ترس از اشتباهات جبران‌ناپذیر بود که باتوجه‌به قرارگرفتن 
در کن��ار همکاران باتجربه، این ش��رایط در مدت کوتاهی جای خود 
را به ت�الش برای یادگیری و لذت از کارکردن کنار خانواده س��امان 
داد. احس��اس فعلی من نیز همچنان پس از س��ال‌ها کسب تجربه‌های 
تلخ‌وشیرین و رخ‌دادن اتفاقات گوناگون در شعبه همچون ازدواج‌ها، 
تولدها و ش��ریک ش��ادی‌های هم ب��ودن و البته  در کن��ار آن غم از 
دس��ت‌دادن‌ها... همچنان احساس��ی  خوب و لذت بخش اس��ت  که 

حاصل بودن در جمع همکاران عزیز سامانی است.
حسینی در خصوص چالش‌ها و جذابیت‌های شغلی خود گفت: شغل 
ما پرس��نل بانک خصوصاً پرسنل شعبه، به‌خاطر رویارویی هرروزه با 
مشتریان جدید و قدیمی و با سطوح متفاوت فرهنگی و تحصیلی و... 
ب��ا چالش‌های روزانه همراه اس��ت و البته به نظر من این خود، بخش 

جذاب کار ما است که باعث می‌شود دچار روزمرگی نشویم.
بانکدار فروش ش��عبه پاس��داران ش��یراز دررابطه‌با نحوه تعامل خود 
با س��ایر همکاران و همچنین مش��تریان ادامه داد: درمورد نحوه تعامل 
ب��ا همکاران، همواره س��عی در برقراری رابطه‌ای مبتن��ی بر احترام و 
صمیمیت داش��ته‌ام و در ارتباط با مشتریان همواره سعی در برآوردن 
درخواست‌های منطقی و قانونی بانکی آنان با رفتاری مبتنی بر احترام 
داش��ته‌ام و در خصوص برخی مش��تریان خصوصاً مش��تریان ویژه و 
خاص، پذیرای ش��نیدن درد دل‌ها و ارائه راه‌حل‌هایی به‌عنوان مشاور 

مالی آنان نیز بوده‌ام. 
 حس��ینی در پای��ان در خصوص ه��دف و برنامه خود در راس��تای 
برنامه س��امان 1404 گفت: با توجه با استراتژی بانک، با برنامه‌ریزی 
ش��عبه و همکاری  گروهی، سعی در ایجاد محیطی آرام و قابل‌اعتماد 
برای مش��تریان داریم تا بتوانیم در راستای جذب منابع ارزان‌قیمت و 
بالابردن منابع و همچنین تغییر گروه مش��تریان به ویژه و خاص موفق 

عمل نماییم.

 شنیدن نیازهای مشتریان
عاطفه عاطفی نژاد، بانکدار عملیات 40س��اله ش��عبه پاسداران شیراز 

است که کار خود را از سال 87 در بانک آغاز کرده است.

وی در خص��وص روزهای نخس��ت حضور در بانک س��امان گفت: 
روزهای نخست کاری همیش��ه پرچالش‌ترین روزهای فعالیت است 
بخصوص برای من که شخصیت برون‌گرایی دارم. به‌طورکلی، رفتارها 
و برخوردهای مختلف در ماه‌های نخس��ت در محیط کار، سرنوشت 
ش��غلی م��ا را تعیین می‌کند و البت��ه کار در ش��عبه‌های مختلف واقعاً 
متفاوت اس��ت؛ کار همان کار اس��ت؛ ولی محیط کار س��الم انگیزه و 
توان را بالا می‌برد و ارزش‌هایی مثل کار تیمی و روابط س��الم، مسیر 

پیشرفت و رسیدن به اهداف فردی و بانک را هموار می‌کند.
عاطف��ی ن��ژاد دررابطه‌با چالش‌ها و جذابیت‌های امور روزانه ش��عبه 
گفت: در ش��عبه پاسداران شیراز تقریباً هر روز چالش جدیدی داریم؛ 
بخص��وص از زمانی که مش��تریان را ترغیب به اس��تفاده از خدمات 
بانک��داری الکترونیک کردی��م و البته در کنار مش��تری‌مداری به فکر 

رسیدن به اهداف در جهت تحقق اهداف بانک نیز هستیم.
وی ادامه داد: رئیس ش��عبه پاسداران شیراز باتوجه‌به توانایی‌هایی که 
دارن��د و رفتار و اصول مدیریتی خود، روابط بین خود و کارمندان را 
طوری برنامه‌ریزی می‌کنند که افراد باانگیزه در راس��تای اهداف بانک 
تلاش کنند و باتوجه‌به تیپ ش��خصیتی که دارند نگرش خوش��بینانه 

بودن را در ما نیز تقویت می‌نمایند.
عاطفی نژاد در خصوص تحقق اس��تراتژی س��امان 1404 هم اظهار 
کرد: اس��تراتژی یعنی خلاصه‌ای از اعمال و تصمیم‌گیری‌هایی که یک 
ش��رکت آن را برنامه‌ریزی می‌کند تا برای رس��یدن به اهداف تجاری 
انجام دهد. بر همین اس��اس و باتوجه‌به استراتژی بانک، هدف تیمی 

مرتضی اسماعیلی/ معاون شعبه
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شعبه ما جذب مشتریان ویژه و خاص با اصول مشتری‌مداری و تلاش 
برای تش��ویق مش��تریان عادی و ممتاز جهت تبدیل‌شدن به مشتریان 
ممتاز و ویژه است. وی همچنین از نحوه تعامل خود با مشتریان گفت 
که مبتنی بر شنیدن نیازهای مشتری و تلاش در به‌حداقل‌رساندن سفر 

مشتری به شعبه است. 
عاطفی نژاد در خاتمه سخنان خود گفت: در پایان از زحمات ریاست 
ش��عبه جناب آقای ملاش��فیع ممنون��م که با به‌وج��ودآوردن محیطی 
دوس��تانه و همکاری تیمی باعث منسجم ش��دن فعالیت تمام اعضای 

شعبه شده‌اند. 

 تلاش با تمام قدرت
مهدی خلیلی، 39ساله و کارشناس حسابداری، بانکدار عملیات شعبه 

پاس��داران است که از سال 1387 به س��امان پیوسته است. خلیلی در 
خصوص احس��اس خود از حضور در بانک سامان گفت: از نخستین 
روز حضورم در سامان، به بانک و محیط آن  احساس خوبی داشتم و 
این حس همچنان تداوم دارد. وی از ارتباط با افراد جدید و شناخت 
روحیات آنها به‌عنوان مهم‌ترین چالش و جذابیت کار خود در ش��عبه 

یاد کرد.  
بانکدار عملیات ش��عبه پاسداران شیراز دررابطه‌با نحوه تعامل خود با 
س��ایر همکاران و همچنین مشتریان ادامه داد: در ارتباط با همکاران و 
بانک،  تمام سعی و تلاش خودم را می‌کنم تا بتوانم کارهای محوله را 
به نحو احسن انجام دهم. همچنین در خصوص مشتریان، تمام تلاشم 
را می‌کن��م تا بتوانم از طری��ق ارتباط مؤثر در راس��تای رفع نیازهای 

مشتری قدم بردارم.

مهدی خلیلی/ کارشناس حسابداری عاطفه عاطفی‌نژاد/ بانکدار عملیات مریم حسینی/ کارشناس فروش
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مشورت با پزشک��: همه افراد مبتدی به‌خصوص کسانی 
که اضافه‌وزن دارند، باید قبل از ش��روع ورزش با پزشک 

صحبت کنند و از او بخواهند که وضعیت سلامتی‌شان 
را ارزیابی کند.

کف��ش مناس��ب: دوی��دن ب��ا وزن ب��الا ب��ه دلیل 
انرژی برگش��تی بالا فش��ار چندبراب��ری به مفاصل 
می‌آورد.  بنابرای��ن لازم اس��ت حتم��اً از کفش‌های 

مناس��ب برای افراد با وزن بالا )مث��ل هوکا باندی 7( 
استفاده کنید تا حداقل ضربه و تنش را دریافت کنید.

ش��روع کار: بهتر است با پیاده‌روی سریع شروع کنید. اگر نمی‌توانید برای 
مدت طولانی راه بروید، در ابتدا با 5 یا 10 دقیقه پیاده‌روی س��ریع ش��روع 
کنید. تداوم کلید اصلی موفقیت اس��ت. قبل از اینکه شروع به دویدن کنید، 

باید بتوانید 30 دقیقه به طور مداوم پیاده‌روی سریع داشته باشید.
اس��تراتژی دویدن/پیاده‌روی: وقتی بدنتان به پیاده‌روی سریع عادت کرد، 
می‌توانید دویدن را ش��روع کنید. ب��رای انجام این کار، با 10 دقیقه پیاده‌روی 
بدنت��ان را گرم کنید تا ضربان قلب ش��ما بالا برود. س��پس به مدت 1 دقیقه 
بدوی��د و دوب��اره 2 دقیقه پیاده‌روی س��ریع کنید. این چرخ��ه را برای 15 تا 
20 دقیق��ه تکرار کنید و س��پس با 5 دقیقه پی��اده‌روی فعالیت خود را به پایان 

برسانید. به‌تدریج که به دویدن عادت کردید، می‌توانید برای مدت طولانی‌تری 
بدوید و مدت‌زمان پیاده‌روی را کاهش دهید.

به‌تدری��ج مدت دویدن را افزای��ش دهید: وقتی با تکنی��ک دویدن/پیاده‌روی 
مقاومت بدنتان را افزایش دادید، باید خود را به چالش کش��یده و در مس��افت 
طولانی‌تر بدوید. این کار به افزایش کالری‌س��وزی و بهبود تناس��ب‌اندام ش��ما 
کمک می‌کند. می‌توانید یک کیلومتر به‌آرامی بدوید تا بدنتان گرم شود و سپس 
برای یک دقیقه س��رعت دویدن را افزایش دهید و بعد از آن، دوباره با س��رعت 

کمتری بدوید.
تمرینات قدرتی انجام دهید: س��عی کنید حداقل یک جلسه تمرینات قدرتی را 
در برنامه هفتگی خود بگنجانید. تمرینات قدرتی کالری‌سوزی را افزایش می‌دهند.

انگیزه خود را حفظ کنید: شاید پایبند ماندن به برنامه دویدن و دستیابی به اهداف 
سخت باشد. برای این که انگیزه خودتان را برای ادامه راه حفظ کنید شما می‌توانید:

به خودتان پاداش بدهید؛
گروهی بدوید؛

پیشرفت خود را پیگیری و ثبت کنید؛
برای افزایش جدیت مربی بگیرید.

بدو، حتی اگر اضافه‌وزن داری! 
هرگ��ز فکر نکنید که وزن ش��ما مانع دویدن اس��ت. فقط کافی 

اس��ت ش��روع کنید و در کمتر از سه ماه، نتیجه کار خود را با 
بهبود سال�متی، تناسب‌اندام، افزایش اعتمادبه‌نفس و رسیدن 
به وزن مناسب ببینید. در این مطلب نکته‌های مهم در مورد 

دویدن با وجود اضافه‌وزن آمده است.
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به‌منظور آش��ناتر شدن خوانندگان نش��ریه با مدیریت‌ها و ادارات 
مختلف بانک، در این شماره با سرکار خانم اسکندری، مدیر محترم 
پش��تیبانی فروش به گفت‌وگو نشس��تیم. آنچه در ادامه می‌خوانید 

حاصل این گفت‌وگو است.
 لطفاً خودتان را معرفي بفرمایید.

سمیه اسکندری هستم کارشناس ارشد علوم اقتصادی. 
 خواهش میک‌نم مس��یر شغلی خودتان را تا رسیدن به جایگاه 

فعلی، تشریح بفرمایید.
دوران کاری من از اواس��ط دوره کارشناسی شروع شد و به‌عنوان 
مدرس کنکور در دو آموزش��گاه پس��رانه تهران مشغول کار شدم. 
پ��س از آن در تابس��تان 81 ب��ه لطف ب��رادرم کار پرهیجانی را در 
یک��ی از روزنامه‌ها در بخ��ش بانک، بورس و بیم��ه تجربه کردم. 
گرچه مدت حضورم در روزنامه بس��یار کوتاه بود و صرفاً به س��ه 
ماه تابس��تان محدود ش��د، اما در همان مدت کوتاه بسیار آموختم؛ 
حضور افراد مختلف از فعالان سیاسی تا ادبا و شعرا در دفتر و گپ 
و گفت‌های گروهی و هم‌اندیشی‌ها، تجربه ارزشمند و متفاوتی بود 
که ماحصل آن از بس��یاری از کلاس‌هایی که در دوره کارشناس��ی 
گذراندم ارزشمندتر بود. در تابستان 82 به‌عنوان کمک‌حسابدار در 
یک شرکت س��اختمانی و سدسازی مشغول کار شدم و در نهایت 
پس از گذراندن واحدهای درس��ی دانشگاه و اخذ مدرک تحصیلی 

کار در بانک سامان را به‌عنوان کار دائمی در سال 83 آغاز نمودم.
در ابت��دا کارم را در اداره تحقیق��ات و برنامه‌ریزی ش��روع کردم، 
س��پس ش��عبه را تجربه کردم و مجدداً به ستاد بازگشتم و در اداره 
تدوی��ن روش‌های س��ابق )مدیریت بهبود و کیفیت( مش��غول کار 
شدم. در مدت سه سالی که در این بخش بودم در قسمت روش‌ها 
و همچنین پش��تیبانی بانکی فعالیت داش��تم. حضور در پش��تیبانی 
بانکی موجب گردید تقریباً با اکثر زیر سیستم‌های نگین آشنا شوم. 
بالغ نبودن زیرسیستم‌ها در آن زمان موجب شد من و همکارانم در 
واحد پش��تیبانی بانکی  به‌واس��طه وظیفه رفع مشکل اسناد ریالی و 
اعتباری و...  و الزام به محاسبات دستی و همکاری نزدیک و گاهی 
در محل با همکاران ش��رکت پیمانکار، تجارب باارزش��ی به دست 
آوریم. پس از آن به شعبه بانکداری الکترونیک رفتم و پس از کار 
در بخش‌های مختلف، به مدیریت امور شعب منتقل شدم. در آنجا 
در پس��ت‌های معاون اداره بانک��داری الکترونیک، معاون و رئیس 
اداره توسعه درگاه‌های فروش و در نهایت معاون مدیر در خدمت 
بان��ک بودم. پس از یک دوره نس��بتاً طولانی در مدیریت جذب و 
فروش فعلی، از نیمه س��ال 1400 تا کنون به‌عنوان مدیر پش��تیبانی 
فروش در خدمت خانواده گرانقدر س��امان هستم. به نظرم یکی از 
اتفاق��ات خوب کاری من جابه‌جای��ی و کار در بخش‌های مختلف 

بانک بوده که همیشه نتایج آن را در کارم حس کردم.

| هاشم راعی|

تیمی بزرگ 
ولی چالاک
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 در صورت امکان، نمایی کلی از مدیریت پشتیبانی فروش به 
خوانندگان نشریه سامان ارائه نمایید.

تیم مدیریت پشتیبانی فروش، تیمی 140 نفره است که شامل 5 اداره 
اس��ت: اداره پش��تیبانی بانکداری الکترونیک که از سه بخش صدور 
سیس��تمی و فیزیکی کارت، درگاه‌های فیزیکی و درگاه‌های مجازی 
تشکیل شده است، اداره پشتیبانی عملیات بانکی، اداره توسعه بانکداری 

الکترونیک، اداره پایاپای و اداره نقود و اوراق بهادار.  
 حتی‌المق��دور، وظای��ف اصلی هر یک�� از ادارات مدیریت 

پشتیبانی فروش را بیان بفرمایید.
یکی از ادارات زیر مجموعه این مدیریت اداره پش��تیبانی عملیات 
بانکی است که در راستای برنامه‌های استراتژیک سامان 1404 ایجاد 
شد. از جمله وظایف این واحد که توسط همکاران همدل و دقیقم 
انجام می‌ش��ود، امور مربوط به افتتاح حس��اب‌های غیرحضوری، 
افتتاح حس��اب و تش��کیل پرونده‌های تس��هیلاتی گروهی، انجام 
بخش��ی از عملیات مربوط به متوفیان، پشتیبانی کلیه امور بیمه‌ای و 

پشتیبانی محصولات مختلف از جمله آدوراطب است.
در اداره پش��تیبانی بانک��داری الکترونی��ک، کلیه ام��ور مربوط به 
صدور، شخصی‌س��ازی و پش��تیبانی انواع کارت‌های بانکی توسط 
همکاران خوب و پرتلاشم در واحد کارت انجام می‌گیرد. همچنین 
ام��ور مرب��وط به نصب و جابه‌جای��ی ابزارهای فیزیک��ی از جمله 
خودپرداز، crs و cashless ، پش��تیبانی و رفع مش��کل ابزارهای 
ش��عبه‌ای و خارج شعبه‌ای و پایش مستمر عملکرد ابزارها و تعامل 
با پیمانکاران مربوطه توس��ط تیم پران��رژی و متخصص ابزارهای 

فیزیکی انجام می‌شود.
در واح��د پش��تیبانی درگاه‌ه��ای مجازی همان‌طور ک��ه از نامش 
پیداس��ت پش��تیبانی ش��عب و مش��تریان از بابت درگاه‌های نت و 
موبایل، س��رویس‌های بانکی ارائه شده به مشتریان، سامانه بورسار 
و غیره از س��وی همکاران پرتلاشم انجام می‌شود. تیم فنی و فعال 
اداره توس��عه درگاه‌ه��ای الکترونی��ک همواره در کن��ار واحدهای 
کس��ب‌وکار جهت شناس��ایی نیازهای مش��تریان به‌منظور توس��عه 
خدمات و محصولات در ابزارهای الکترونیک قرار دارند. توس��عه 
س��رویس‌های قابل‌ارائه در ابزارهای فیزیکی، رفع نیاز مشتریان در 
حوزه پرداخت با همکاری ش��رکت سپ نیز  از وظایف دیگر تیم 
اس��ت. اعضای فعال این تیم همچنین در پیاده‌سازی سرویس‌های 
بانکی و ایجاد الگوریتم برای حس��اب‌های شناس��ه‌دار  نیز در کنار 

مشتریان حقوقی بانک قرار دارند. 
همکاران مسئول و دقیقم در اداره پایاپای مسئولیت تعیین وضعیت 
چک‌های عهده بانک و همچنین واگذاری چک‌های برخی مشتریان 

کلان و سایر امور مربوطه را به عهده دارند. 
همکاران متعهد و مس��ئولیت‌پذیرم در اداره نقود و اوراق بهادار یا 
همان خزانه معروف امور مربوط به پول‌رسانی به شعب، پول‌رسانی 
و پول‌گذاری در حدود 800 خودپرداز خارج شعبه‌ای، جمع‌آوری 

وجوه برخی ش��رکت‌های طرف قرارداد، انبارداری سکه و غیره را 
به عهده دارند.

 مهم‌تری��ن مصرفک‌ننده خدمات مدیریت ش��ما چه کس��انی 
هستند؟

مش��تری اصلی ما شعب بانک هستند و پس از آن سایر واحدهای 
کس��ب‌وکار از جمل��ه مدیریت‌های بانک��داری ش��رکتی، ویژه و 

اختصاصی و در کنار ایشان مشتریان بیرونی.
 در پروژه س��امان 1404، چه اهدافی برای مدیریت ش��ما در 

نظر گرفته شده است؟
در کنار اهداف کمی ک��ه در برنامه عملیاتی به این مدیریت ابلاغ 
ش��ده اس��ت، از جمله مهم‌ترین اهداف تعیین ش��ده در راس��تای 
برنامه‌های اس��تراتژیک س��امان 1404، خروج برخی فعالیت‌ها از 
ش��عب و انج��ام متمرکز آن در اداره پش��تیبانی عملی��ات بانکی یا 
س��ایر واحدهای این مدیریت از جمله اداره پایاپای اس��ت. افتتاح 
حساب به‌صورت غیرحضوری از جمله این موارد است که تاکنون 
در 42 ش��عبه اجرا ش��ده و همچنان درحال‌توسعه است. همچنین 
تحقق اهداف مهاجرت با پرس��تاری، پش��تیبانی، رفع ایراد به‌موقع 
ابزاره��ا و ارتقای کیفیت س��رویس‌دهی ابزارها و درگاه‌ها از دیگر 
رسالت‌های این مدیریت اس��ت تا فروش به مشتریان گروه هدف 
مؤثرتر و بیش‌ازپیش صورت پذیرد. لازم به ذکر اس��ت با همکاری 
و تلاش همکاران خوبم در ش��عب و مدیریت جذب و فروش در 
تحقق اهداف مهاجرت نی��ز تاکنون موفق بوده‌ایم و قطعاً با تلاش 
مضاعف به نتایج بهتری نیز دست خواهیم یافت. این مدیریت چه 
در حوزه پشتیبانی و چه در بخش توسعه، به‌منظور سرعت‌بخشیدن 
به برنامه‌های اس��تراتژی تعیین شده، در کنار کسب‌وکار و با توجه 

ويژه به مشتریان گروه هدف گام برمی‌دارد. 
 مهم‌ترین دس��تاوردهای این مدیریت در س��ال جاری و اخیر 

چه بوده است؟
ع�الوه بر تحقق اهداف کمی ابلاغ��ی در برنامه عملیاتی از جمله 
درآمدهای کارمزدی و مش��تریان فعال موبایلت و غیره، ایجاد مرکز 
عملی��ات متمرکز، رفع کندی خودپردازها، توس��عه محصولات در 
ابزاره��ای فیزیکی و الکترونیک، توس��عه س��رویس‌های بانکی از 
جمله س��رویس پرداخت گروهی،  توس��عه اداره پایاپای و خروج 
برخ��ی عملیات چک از ش��عبه و همچنین ج��ذب منابع جدید از 
جمله مواردی اس��ت که می‌توان به آن اشاره نمود. ما در پشتیبانی 
فروش هم در توس��عه هم در واحدهای پش��تیبانی ضمن تعامل با 
کلیه واحده��ا، تعامل بالایی با همکاران خ��وب فناوری اطلاعات 
داری��م و همکاران ای��ن مدیریت در بس��یاری از اقدامات ما نقش 
بسزایی دارند که لازم می‌دانم همین‌جا از ایشان بابت همه کارهای 
مش��ترکی که در طول روز برای مش��تریانمان انجام می‌دهیم تشکر 

کنم. 
در پایان نیز برای سامان و سامانی‌ها آرزوی موفقیت دارم. 
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همکاران اداره پایاپای - مستقر در ساختمان ظفر

همکاران اداره پشتیبانی عملیات بانکی - مستقر در ساختمان چوبیران
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همکاران اداره نقود و اوراق بهادار - مستقر در ساختمان پارک وی

همکاران اداره پشتیبانی بانکداری الکترونیک و اداره توسعه بانکداری الکترونیک - مستقر در برج سامان
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نهاد‌های مالی، بنگاه‌هایی هس��تند که خدمات مربوط به دارایی‌های مالی 
را ارائه می‌دهند. در بازارهای واقعی، جریان وجوه از پس‌اندازکنندگان به 
سرمایه‌گذاران به طور مس��تقیم رخ می‌دهد و در بازار‌های مالی به شکل 

غیرمستقیم.
در ی��ک طبقه‌بندی کلی، نهاد‌های مالی را می‌توان به دو دس��ته نهاد‌های 
س��پرده‌پذیر )فعال در بازار پول( و غیر سپرده‌پذیر )فعال در بازار سرمایه 

و بیمه( طبقه‌بندی کرد.
از نهاده��ای مال��ی فعال در ب��ازار اوراق بهادار می‌توان  ب��ه کارگزاران، 
معامله‌گران، بازارگردانان، مش��اوران سرمایه‌گذاری، مؤسسات رتبه‌بندی، 
صندوق‌های س��رمایه‌گذاری، ش��رکت‌های س��رمایه‌گذاری، شرکت‌های 
پ��ردازش اطلاعات مالی، ش��رکت‌های تأمی��ن س��رمایه و صندوق‌های 
بازنشس��تگی اشاره کرد. در ادامه سعی شده به صورت مختصر، ماهیت و 

وظایف هر یک از این نهادها تشریح شود.
 مهم‌ترین نهادهای مالی بازار سرمایه 

در یک تقس��یم‌بندی کلی، مهم‌ترین نهادهایی که در بازار سرمایه فعالیت 
می‌کنند به نهادهای خودتنظیم‌گر، واس��طه‌های بازار و س��ایر فعالان بازار 

سرمایه تقسیم می‌شوند.
 الف- نهادهای خودتنظیم‌گر 

به‌عنوان اولین مورد از مهم‌ترین نهادهای مالی بازار س��رمایه، می‌توان به 
نهادهای خودتنظیم‌گر اشاره کرد. مهم‌ترین ویژگی نهادهای خودتنظیم‌گر، 
برخورداري این نهادها از اس��تانداردهاي حرفه‌ای و اخلاقی اس��ت. این 
ویژگی باعث می‌شود، برخی از وظایف نظارتی مقام ناظر بر بازار سرمایه 
به این نهادها تفویض ش��ود. به بیان دیگر، نهادهای خودتنظیم‌گر مجازند 
برای حس��ن انجام وظایف و تنظیم فعالیت‌های حرفه‌ای خود، ضوابط و 

استانداردهاي حرفه‌ای و انضباطی لازم را وضع و اجرا نمایند.
 نهادهای خودتنظیم‌گر شامل: 

بورس اوراق بهادار
بورس کالا

مؤسسات سپرده‌گذاری و نگهداري اوراق بهادار

 ۱- بورس اوراق بهادار 
ب��ورس اوراق بهادار از جمله مهم‌تری��ن نهادهای خودتنظیم‌گر فعال در 
ب��ازار اوراق بهادار به ش��مار می‌رود. وظیفه اصلی ب��ورس اوراق بهادار، 
فراهم‌آوردن بازاري شفاف و منصفانه براي دادوستد اوراق بهادار پذیرفته 
ش��ده و همچنین سیس��تمی مناس��ب براي نظارت بر جریان دادوس��تد، 

عملیات بازار و فعالیت اعضاي آن است.
مسئولیت‌های بورس اوراق بهادار به‌عنوان یکی از نهادهای مالی بورس:
- تصمیم‌گی��ری درباره پذیرش یا لغو پذیرش اعضا ش��امل کارگزاران، 

معامله‌گران، بازارگردانان و مشاوران و مدیران سرمایه‌گذاری
- تصمیم‌گی��ری درب��اره پذیرش یا لغ��و پذیرش ابزاره��اي مالی قابل 

دادوستد در بورس اعم از سهام، ابزارهاي بدهی و ابزارهاي مشتقه
- فراهم‌آوردن یک سیستم دادوستد مناسب و کارآمد

- فراهم‌آوردن یک سیستم مناسب و کارآمد براي تسویه و پایاپاي دادوستد
- فراهم‌آوردن یک سیس��تم مناس��ب براي نظارت بر جریان دادوس��تد، 

عملیات بازار و فعالیت اعضا
- فراهم‌آوردن امکانات و تسهیلات لازم براي توزیع و انتشار اطلاعات 
مربوط به دادوس��تد و نیز س��ایر اطلاعات لازم براي تصمیم‌گیری درباره 

دادوستد اوراق بهادار
 ۲- بورس کالا 

بورس‌ه��ای کالا به‌عنوان یکی از مهم‌ترین نهادهای مالی بازار س��رمایه، 
نهادهايی س��ازمان‌یافته‌اند که به‌منظور دادوس��تد کالا تش��کیل می‌شوند. 
خریدوفروش کالاه��ا در بورس‌های کالا به دو صورت انجام می‌ش��ود. 
متقاضیان می‌توانند در قالب بازار نقدي یا بازار آتی به خریدوفروش کالاها 
بپردازن��د. در بازار نقدي، کالا به طور واقعی و فیزیکی در قیمت‌هایی که 
خریداران و فروشندگان روي آنها توافق کرده‌اند، دادوستد می‌شوند. بازار 
آتی متفاوت از بازار نقدي است. در بازار آتی، قراردادهاي آتی و نه خود 
کالاها، توسط واسطه‌های بازار و از طریق حراج حضوري مورد دادوستد 
قرار می‌گیرند. این قراردادها ازآن‌جهت قرارداد آتی نامیده می‌ش��وند که 
بر اساس آنها تحویل یا دریافت مقدار مشخصی از یک کالاي خاص، در 

نهادهای مالی فعال در بورس
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یک‌زمان معین، تضمین می‌شود.
 ۳- مؤسسات سپرده‌گذاری و نگهداري اوراق بهادار 

این مؤسس��ات با هدف نگهداري اوراق به��ادار و انتقال مالکیت اوراق، 
بدون انتقال فیزیکی آن از طریق انتقال اوراق از یک حس��اب به حس��اب 
دیگر و به‌طورکلی تس��هیل و تسریع دادوستد در بازار اوراق بهادار ایجاد 
شده‌اند. ایجاد مؤسسات سپرده‌گذاری و نگهداري اوراق بهادار، باتوجه‌به 
گسترش چش��مگیر بازارهاي مالی و رشد حجم دادوستد در بورس‌های 
اوراق بهادار، امري اجتناب‌ناپذیر بوده و باعث کاهش خطرات مربوط به 
تأخیر در تحویل، گم‌شدن، سرقت و جعل اوراق بهادار و صرفه‌جویی در 
وقت و هزینه نقل‌وانتقال اوراق ش��ده و به افزایش کارایی تسویه، پایاپاي 

و انتقال اوراق بهادار کمک می‌کند.
 ب- واسطه‌های بازار 

به‌عن��وان دومین مورد از مهم‌ترین نهادهای مالی بازار س��رمایه، می‌توان 
به واسطه‌های بازار اشاره کرد. واسطه‌های بازار به‌عنوان نهادهاي اجرایی 
و عملیاتی بازار اوراق به��ادار، تمامی فعالیت‌های مربوط به عرضه اولیه 
اوراق و تضمی��ن ف��روش آنها، مدیری��ت پرتفوي، انجام س��فارش‌های 
خریدوفروش مش��تریان، مشاوره و امور مربوط به تهیه، پردازش و انتشار 
اطلاعات دادوس��تد اوراق به��ادار و تنظیم عرضه و تقاضاي اوراق بهادار 

در بازار را انجام می‌دهند.
برخی از مهم‌ترین واسطه‌های بازار را می‌توان به‌صورت زیر برشمرد:

شرکت‌های تأمین سرمایه )بانک‌های سرمایه‌گذاری(
کارگزاران

معامله‌گران
مشاوران سرمایه‌گذاری

بازارگردانان
شرکت‌های سرمایه‌گذاری

 ۱- شرکت‌های تأمین سرمایه )بان‌کهای سرمایه‌گذاری( 
این نهاد از نهادهای مالی بازار س��رمایه اس��ت که در بازار اولیه فعالیت 
می‌کند و قیمت‌گذاری، بازاریابی و فروش اوراق بهادار ش��رکت‌ها را در 
انتشار اولیه از طریق عرضه عمومی یا خصوصی بر عهده دارد. مؤسسات 
مزبور، گاه بر اس��اس قرارداد متعهد می‌ش��وند که بخشی از اوراق بهادار 

شرکت را که فروش نرفته، خریداري نمایند.
 ۲-ک ارگزاران 

اشخاصی هستند که به‌عنوان واسطه بین خریداران و فروشندگان به دادوستد 
اوراق بهادار می‌پردازند. کارگزاران به‌عنوان نماینده مش��تري و به حس��اب 
مشتري، در مقابل دریافت کارمزد، به خریدوفروش اوراق بهادار می‌پردازند.

 ۳- معامله‌گران 
معامله‌گران، واس��طه‌های مالی هستند که به حس��اب خود اوراق بهادار 
می‌خرند و از موجودي سهام خود به مشتریان می‌فروشند یا اوراق بهادار 
آنها را خری��داري می‌کنند. معامله‌گران کارمزد دریافت نمی‌کنند؛ بلکه از 

تفاوت قیمت خریدوفروش اوراق بهادار سود می‌برند.
 ۴- مشاوران سرمایه‌گذاری 

مشاوران سرمایه‌گذاری نهادهایی هستند که به اشخاص یا نهادهاي دیگر 
در زمینه ارزش‌گذاری اوراق بهادار، سرمایه‌گذاری در اوراق بهادار و تهیه 

سبد سرمایه‌گذاری مشاوره می‌دهند.
 ۵- بازارگردانان 

بازارگردان��ان از نهادهاي مهم فعال در بورس‌های اوراق بهادار هس��تند 

که با داش��تن توان مالی و تخصص لازم، مس��ئولیت حفظ بازاري منظم 
و م��داوم براي س��هام خاصی را عهده‌دار می‌ش��وند. در واقع بازارگردان 
ب��ا خریدوفروش س��هام، به مقابله با عدم تعادل‌ه��ای موقت می‌پردازد و 
می‌کوشد تا عرضه و تقاضا را متعادل سازد. به‌عبارت‌دیگر بازارگردان گاه 
در نقش خریدار ) در مواردي که سهم خاص و موردنظر خریدار ندارد( 
و گاه در نقش فروش��نده )چنانچه س��هم خاصی فروش��نده نداشته؛ ولی 
خری��داران بالقوه‌ای دارد(، در بازار فعالی��ت می‌کند. بازارگردان می‌تواند 
به‌عنوان یک کارگزار براي س��فارش‌دهندگان خریدوفروش س��هام را با 
اس��تفاده از دفات��ر خود که در آن س��فارش خریدوف��روش اوراق بهادار 
باقیمت‌های معین پیش��نهادي ثبت شده اس��ت انجام دهد یا به‌عنوان یک 

معامله‌گر، اوراق بهادار تعیین شده را براي موجودي خود معامله کند.
 ۶- شرکت‌های سرمایه‌گذاری 

شرکت‌های س��رمایه‌گذاری از جمله واسطه‌های مالی هستند که کارکرد 
اصلی آنها مدیریت تخصصی س��رمایه‌گذاری در بازار اوراق بهادار است، 
اگر چه انواع متعددي از شرکت‌های سرمایه‌گذاری با کارکردهاي مختلف 
وجود دارند، اما شرکت‌های فعال در بورس اوراق بهادار به طور معمول 
با هدف مدیریت پرتفوي وارد بورس می‌ش��وند. این شرکت‌ها با فروش 
اوراق س��رمایه‌گذاری خ��ود به عموم، وجوه به‌دس��ت‌آمده را در ترکیب 
متنوعی از اوراق بهادار سرمایه‌گذاری می‌کنند و به نمایندگی از دارندگان 
اوراق ب��ه اداره آن می‌پردازن��د. به عبارت دیگر، فعالیت این ش��رکت‌ها 
به‌گونه‌ای است که منابع مالی و پس‌اندازهای خرد و کلان سرمایه‌گذاران 
را جمع‌آوری می‌کنند س��پس این مبالغ را در س��هام یا اوراق قرضه سایر 

شرکت‌ها و … سرمایه‌گذاری می‌کنند.
 ج- سایر فعالان بازار سرمایه 

ع�الوه ب��ر نهادها و مؤسس��ات فوق، نهاده��اي دیگري ب��ا وظایف و 
کارکردهاي خاص به‌عنوان نهادهای مالی بازار سرمایه فعالیت می‌کنند که 

مهم‌ترین آنها عبارت‌اند از:
 ۱- مؤسسات رتبه‌بندی خطر و اعتبار 

کارک��رد اصلی این نهاد از نهادهای مالی بازار س��رمایه، رتبه‌بندی اوراق 
بدهی ش��رکت‌ها باتوجه‌به ریس��ک ع��دم بازپرداخت یا ورشکس��تگی 
اس��ت. این مؤسس��ات با انجام تحلی��ل مالی، ارزیاب��ی مدیریت، تحلیل 
صنعت و بررس��ی احتم��ال عدم پرداخ��ت بهره یا س��ود و بازپرداخت 
اصل س��رمایه، ن��وع و ش��رایط تعهدات، حفاظ��ت دارایی‌ها ب��ه هنگام 
ورشکس��تگی، سازماندهی مجدد و سایر مسائل قانونی و وجود ضمانت 
و بیمه به رتبه‌بندی اوراق بدهی ش��رکت‌ها می‌پردازند. مؤسسات مزبور 
 ب��ا رتبه‌بندی اوراق بده��ی با تعه��دات ثابت، به س��رمایه‌گذاران کمک
می‌کنند تا چش��م‌انداز پرداخت سقف تعهد شده را باتوجه‌به ریسک عدم 

بازپرداخت یا ورشکستگی ارزیابی کنند.
  ۲- پردازشگران حرفه‌ای اطلاعات یا فروشندگان حرفه‌ای اطلاعات 

فعالیت عمده این‌گونه مؤسسات، گردآوري و پردازش اطلاعات به‌منظور 
اتخاذ تصمیم در زمینه سرمایه‌گذاری در اوراق بهادار است.

 منابع: 
وب‌سایت کارگزاری بانک سامان

وب‌سایت کارگزاری کاریزما
وب‌سایت کارگزاری مفید

وب‌سایت خانه سرمایه
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 1. ارزش بینش‌ها، تحلیل‌ها و داده‌های بزرگ:  
كی��ك موردعلاقه آمریكایی‌ها چیس��ت؟ انتظار م��ی‌رود كه كیك 
موردعلاقه آمریكایی‌ها كیك س��یب باشد. این ادعا بر مبنای شواهد 
مبتنی بر روایات همراه با داده‌های فروش فروشگاه‌های مواد غذایی 
در ایالات متحده است. همه ش��واهد به این نتیجه‌گیری منجر شد. 
ب��ا وجود این، با ورود كی‌كهای یک‌نف��ره كوچ‌كتر، كنثِ كوكییر 
)Kenneth Cukier( ای��ن ف��رض كل��ی را به چالش كش��ید و 
داده‌های فروش از چندین فروشگاه مواد غذایی در سرتاسر ایالات 
متحده را تجزیه‌وتحلیل كرد. این بررس��ی نتیجه غافلگیركننده‌ای را 
نش��ان داد. در واقع، كیك س��یب كیكی است كه از سوی خانواده با 
مصالحه و توافق جمعی خریداری می‌شود. هرچند، زمانی كه به هر 
ی��ك از اعضای خانواده به‌صورت جداگانه حق انتخاب داده ش��د، 
مشخص شد كه عملًا كیك سیب به‌هیچ‌وجه كیك موردعلاقه آن‌ها 
نیس��ت. اما این شواهد هنگامی برملا شد كه آمار و اطلاعات ریزتر 
و عمیق‌تر استخراج ش��د. نتیجه‌گیری اخلاقی این داستان چیست؟ 
تجزیه‌وتحلی��ل و داده‌های بزرگ به ما این توانایی را می‌دهد كه به 
بینش‌های عمیق‌تری دس��ت یابیم كه دقیق‌تر از قبل هستند. فرصت 
برای نهادهای مالی برای بهره‌برداری از این داده‌ها همواره مهیاست، 
به‌ویژه از نظر سطح اطلاعاتی كه آن‌ها درباره مشتریانشان در اختیار 
دارن��د. از منظر مش��تری، نهادهایی كه از این اطلاعات به‌درس��تی 
بهره‌ب��رداری كنند، خ��ود را حقیقت��اً از دیگر رقب��ا متمایز خواهند 

.)Adapted from Cukier TED Talk( ساخت
 2. درك از نیاز مشتری در ی‌کدنیای دیجیتال 

پراكندگی بیشتر نقاط تماس و افزایش تغییرات در نحوه تصمیم‌گیری 
برخط و برون‌خط مش��تریان، درك از نیاز مش��تری را برای بازاریابان 

دیجیت��ال در برنامه‌ریزی ب��رای تأمین اهداف اثربخ��ش و كارا به امر 
پیچیده‌ای تبدیل كرده است. به همین ترتیب، افزایش دسترسی و غنای 
اطلاعات فرصت‌هایی را در اختیار س��ازمان‌های موفق قرار می‌دهد تا 
از داده‌ها در زمینه اینكه چرا مشتریان آن‌طور عمل میك‌نند كه میك‌نند، 
بینش كسب كنند و آن‌ها را برای افزایش احتمال پیروزی، در راهبردهای 
بازاریابی ی‌كپارچه دخالت دهند )Turner: 2016(. امروزه، بازاریابان 
دیجیتال برای پاسخگویی به درخواست‌های مشتریان و تغییر رفتارهای 

آنان بیش از هر زمان دیگری كاملًا مجهزند. آن‌ها می‌توانند:
آ( برای كس��ب بینش عمیق‌تر، درك جامع از گستره‌ وسیع از نقاط 

داده‌ها را اعمال كنند؛
ب( با اس��تفاده از شواهد علمی، تصمیمات درست راهبردی اتخاذ 

كنند؛
پ( از داده‌ها برای هدف‌گیری مش��تریان در مرحله مناس��بِ سفر 

مشتری استفاده كنند؛ 
 موارد بالا نیازمند این اس��ت كه بازاریاب��ان دیجیتال در زمینه‌های 

زیر روشن باشند:
- داده‌های موجود برای تصمیم‌گیری
- نقش داده‌ها در برنامه‌ریزی كارزار

- چگونه به نحو احسن دستیابی به هدف را اندازه‌گیری كنند.
 3. داده‌ها در برابر بینش‌ها 

در آغاز، ضروری اس��ت به درک واح��د از انواع داده‌های مختلف 
دس��ت یابیم. داده می‌تواند به اش��کال مختلف درآید. با وجود این، 
»داده«، »بین��ش« نیس��ت. اغلب واژه »بین��ش« به‌غلط برای توصیف 
»مش��اهدات« مورداس��تفاده قرار می‌گیرد. در جدول زیر، برخی از 

تعاریف كلیدی را همراه با مثال‌ها مشخص كرده‌ایم:

داده‌های بزرگ، تحلیل‌ها و بینش‌ها
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 جدول 3- 1. داده، مشاهدات و بینش‌ها 

مثالتعریفنوع

خام، داده‌ داده
سازمان‌نیافته

داده‌های تأیید وام مسكن

داده‌های پردازش مشاهدات
شده همراه با تفسیر

نرخ‌های تبدیل وام‌های 
مسكن برای مشتریان جدید 
در شهر لیورپول 10 درصد 
كمتر از نرخ متوسط كشور

مشاهدات مفهومی بینش‌ها
كه:

آ( انگیزه‌های اصلی 
را مشخص میك‌ند.

ب( ارزش 
كسب‌وكار را ایجاد 

میك‌ند.
پ( عملی هستند.

به‌دلیل وقوع سیل اخیر در 
لیورپول، املاكی كه اخیراً 
در معرض فروش گذاشته 

شده‌اند نیازمند تعمیر 
هستند. طبق سیاست بانك، 
هزینه‌های تعمیرات برآورد 
شده از اصل وام پرداختی 

كسر خواهد شد. این 
موضوع وام‌ها را غیررقابتی 
كرده و این‌طور ادراك شده 
كه بانك به‌رویدادهای بازار 
بی‌توجه است كه این خود 
بهك‌اهش تبدیل منجر شده 

است.
بینش‌ه��ا، غیرملموس و حقای��ق ناگفته‌ پنهانی هس��تند كه ممكن 
اس��ت برای خل��ق ارزش كس��ب‌وكار مورداس��تفاده ق��رار گیرند. 
كش��ف بینش‌ها نیازمند بازجویی‌های كامل و جامع از داده‌هاس��ت 
با تمركز بر بخش‌های خاص. موارد زیر یكی از روش‌هایی اس��ت 
ك��ه بازاریابان دیجیتال می‌توانند برای كش��ف بینش‌ها به کار بندند 

 .)2012 :Kamal(
1- داده‌هایی را جمع‌آوری كنید كه در راس��تای اهداف كسب‌وكار 
قرار دارند. از گس��تره‌ منابع كیفی و كمی اس��تفاده كنید، هم داخلی 
و هم طرف ثالث كه برای مشخص‌ش��دن اینكه مشتری چه میك‌ند، 

كمك میك‌ند.
2- داده‌ه��ا را به هم مرتبط س��ازید با تجمیع و همپوش��انی منابع 
داده‌ها برای نشان‌دادن همبس��تگی. برای مثال، همپوشانی داده‌های 
هواشناس��ی روی وب‌س��ایت، در ش��عبه و داده‌ اپَ موبای��ل برای 

نشان‌دادن ترجیحات كانال.
3- مشاهدات را مفهوم‌س��ازی كنید با نگاه به موارد غیرمتعارف و 
مشابه و پرس��یدن اینكه آیا آن‌ها ممكن است به نحوی بخش‌بندی 
ش��وند ك��ه گروه‌های خاص��ی را در میان كل مخاطب��ان نمایندگی 
كنند. از پژوهش‌ها اس��تفاده كنید تا به آنچ��ه موجب بروز رفتارها 
در ای��ن نقاط می‌ش��ود، پی ببرید. برای مثال، اهرم‌س��ازی بازخورد 

وب‌س��ایت، پایش‌های رضایتمندی، روش‌های تمركز بر گروه‌ها و 
دیگر روش‌های پژوهش كیفی برای مش��خص‌کردن انگیزه انتخاب 

كانال از میان آن نقاط داده‌ها.
4- بینش‌ه��ا را كش��ف و بازجویی كنید با مش��اركت با ذی‌نفعان 
چندتخصصی تا ارزش كس��ب‌وكار را كه قرار اس��ت از بخش‌های 
خاص حاصل شود و دارای پتانسیل برای عملی‌سازی/ قابلیت ادامه 

حیات در هدف‌گذاری است، تعیین شود.
 مطالعه موردی: پیوند داده‌ها به‌منظور كسب بینش بیشتر در صنعت 

بیمه
گروه دایرك��ت لای��ن )Direct Line Group(- قبلًا متعلق به 
رویال بانك اس��كاتلند بود - در برند قهرم��ان خود به نام دایركت 
لاین با اس��تفاده از داده برای توسعه بینش��ی كه بازتابی از مشتریان 
و كاركنانش بود، بازگش��ت خارق‌العاده‌ای داش��ت. در دهه 1980، 
دایركت لاین در بازار بیمه خودرو با كس��ب 30 درصد س��هم بازار 
به‌واس��طه مدل كسب‌وكار »مس��تقیم بیا« )come direct( پیشگام 
ب��ود. این به‌عن��وان یك��ی از نوآورانه‌ترین بازیگ��ران در بازار بیمه 
كلی تلقی می‌ش��د. با این حال، به دلیل وجود گس��تره‌ وس��یعی از 
روندهای خارجی مانند ورود وب‌س��ایت‌های مقایسه قیمت، سهم 
ب��ازار دایركت لاین از نقطه اوج به‌تدریج اف��ت كرد. این برند اگر 
می‌خواس��ت دوباره به اوج بازگردد و س��رزندگی گذش��ته خود را 
بازیاب��د و در بخ��ش ش��لوغ بیمه به رقاب��ت بپردازد، می‌بایس��ت 

رویكردی متهورانه اتخاذ میك‌رد.
 كاركرد بازار، با اس��تفاده از گس��تره‌ وس��یعی از منب��ع اطلاعاتی، 
حقیقت س��اده و درعین‌حال اثربخشی را شناسایی كرد كه در زمان 
نیازتان، مش��تریان شما بیش از هر چیزی می‌خواهند بدانند كه شما 
در كنار آن‌ها هس��تید تا مشکلاتش��ان را حل كنید. این بینشی است 
كه از راه داده‌ها به دست آمد كه آن‌ها را به خلق یكی از موفق‌ترین 

كارزارهای بازاریابی )كه تاكنون داشته‌ایم( هدایت كرد.
 آن‌ه��ا، این را كارزار »ح�الل مش��كلات« )Fixer( نامیدند و از 
بازیگر سینما به نام هاروی كارتل )Harvey Cartel(، ستاره فیلم 
تخیلی »The Fixer« در این كارزار اس��تفاده كردند. این كارزار بر 
حصول اطمینان از اینكه دایركت لاین به مش��تریانش كمك میك‌ند 
كه به‌س��رعت به نقطه‌ای كه قبلًا قرار داشتند برگردند، تأكید داشت. 
ای��ن امر موجب جرقه‌ای از بینش در كاركنان داخلی ش��د كه نقش 
خ��ود را به‌عنوان حلال‌های مش��كلات در هر ی��ك از تعاملات با 

مشتریان سهیم انگاشتند.
 نتیجه چه شد؟ دایركت‌لاین سهم بازار خود را در یك بازار اشباع 
ش��ده همواره افزایش می‌دهد و آگاهی برند و برتری خود را در هر 
معیاری كه اس��تفاده میك‌ند، ارتقا می‌بخش��د. نكته مهمی كه باید از 
این ماجرا آموخت این اس��ت كه اتخاذ رویكرد داده‌محور همراه با 
اجرای خلاقانه ق��وی، واقعاً می‌تواند نوع ن��گاه مصرفك‌نندگان و 

نحوه تعامل با برند را دگرگون سازد.
چه درسی از این اتفاق می‌توان آموخت؟
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داده‌ها و تجزیه‌وتحلیل‌ها از راه درك عمیق و معنادار مش��تری كه 
از داده‌ها اس��تفاده میك‌ند، به دست می‌آید. سپس، این درك است 
كه به بینش واقعی از مش��تری ترجمه می‌شود برای اینكه سازمان 
را از رقبایش متمایز س��ازد. یك بانك باید مرتباً داده‌هایی را كه از 
مش��تریانش در اختیار دارد تجزیه‌وتحلیل كند تا تغییرات در رفتار 

را شناسایی و از این تغییرات بهره‌برداری كند.
4. نقش داده‌ها و تجزیه‌وتحلیل‌ها در برنامه‌ریزی كارزار بازاریابی
بازاریابی مش��تری‌محور یك س��تانده از یك رویك��رد داده‌محور 
مشتری است؛ بنابراین، درك از اینكه مشتری بر چه چیزی ارزش 
می‌نه��د و اندازه‌گی��ری آن، مهم‌ترین عنص��ر كل فرایند كارزار از 

شكل‌گیری ایده تا اجرا به شمار می‌رود.
 درنظرگرفتن داده و ستانده‌ اطلاعات، یك الزام كلیدی در برنامه‌ریزی 
موفقیت‌آمیز كارزار بازاریابی اس��ت و ب��ه بازاریابان دیجیتال، كمك 
میك‌ند تا تلاش‌ها در جهت اثربخشی )انجام‌دادن کاردرست( و كارایی 

)درست انجام‌دادن کاردرست( اولویت‌بندی شود.
 در زی��ر نگاه میك‌نیم ب��ه اینکه چگونه داده‌ه��ا در خلال فرایند 
 Chaffey and(برنامه‌ریزی كارزار مورداس��تفاده ق��رار می‌گیرند

 :)481 -459 .pp ,2012 :Chadwick
جدول 4-1. استفاده از داده‌ها در برنامه‌ریزی كارزار بازاریابی

پرسش‌های كلیدی كه داده‌ها مرحله كارزار
باید پاسخ دهند

آیا ما معیارهای درست را 1- تعیین هدف
اندازه‌گیری میك‌نیم؟

آیا ما نیاز مشتری را 2- بینش كارزار
درك میك‌نیم؟

3- بخش‌بندی و 
هدف‌گذاری

آیا ما می‌توانیم برای 
اولویت‌بندی تأمین هدف، 
مشتریان را بخش‌بندی كنیم؟

4- توسعه محصولات و 
خدمات

چه پیام‌هایی به بهترین وجه 
تبدیل می‌شوند؟

5- بودجه‌بندی و انتخاب 
كانال

آیا ما ابزارهای مناسب را در 
اختیار داریم؟

6- پیاده‌سازی در برنامه 
كلی

آیا ما معیارهای درست را در 
زمان مناسب بررسی میك‌نیم؟
آیا ما بر اساس یادگیری‌مان 

به‌موقع عمل میك‌نیم؟

 4-1- تعیین هدف + اندازه‌گیری معیارهای درست: 

با عنایت به معیارهای درس��ت، برنامه‌های ی‌كپارچه‌ بازاریابی به 
ای��ن دلیل ب��ا برنامه‌های چندكاناله متفاوت اس��ت كه اولی بر این 

موض��وع تأكید ویژه دارد كه اجزای مختلف كانال به چه خوبی با 
ه��م كار میك‌نند، درصورتی‌که توجه دوم��ی صرفاً به نتیجه نهایی 
اس��ت؛ بنابراین، كارزارهای ی‌كپارچه بازاریابی باید برای حمایت 
از ارزیاب��ی كانال، ش��ش نوع هدف را به ش��رح زی��ر در برگیرند 

:)481 -459 .pp ,2012 :Chaffey and Chadwick(
1- ترافی‌كسازی: قدرت كانال را برحسب موارد استفاده مشتری 

كمّی‌سازی كنید.
2- معیاره��ای تبدیل: كارایی كانال را دررابطه‌با یك هدف خاص 

تعیین كنید.
3- دسترس��ی طرف ثالث: اثربخش��ی كانال برای بازدیدكنندگان 

ورودی به سایت‌های طرف ثالث
4- چندكاناله: میزان نقش كانال در كل سفر خرید

5- مش��اركت برند: تخصیص امتیاز به ارزش طول عمر مشتریان 
بر مبنای تعاملات

6- مش��اركت اجتماع��ی: توصی��ه و ارجاع، ردیابی اش��اره‌ها در 
رسانه‌های اكتسابی

پراكندگی نقطه تماس، وسوسه كسب‌وكارها را در ادامه اندازه‌گیری 
آنچه آن‌ها همیش��ه اندازه‌گیری كرده‌اند، افزایش داده اس��ت، زیرا 
این كارِ راحتی اس��ت و حتی می‌تواند بر راهبرد كس��ب‌وكار تأثیر 
گذارد. راهبردهای اندازه‌گیری درس��ت، موارد یادش��ده را در نظر 
می‌گیرند و تلاش میك‌نند ت��ا میان اهداف كوتاه‌مدت و بلندمدت 

تعادل برقرار كنند.
چنین رویكردی می‌تواند به بهینه‌سازی و تخصیص منابع در جهت 
 Return( اقداماتی بینجامد كه ممكن است بازده سرمایه‌گذاری بالایی
On Investment- ROI( در كوتاه‌م��دت ایجاد كند، اما احتمالاً 
از دس��تیابی به اهداف بلندمدت صرف‌نظر شود. به‌ویژه در جایی كه 
تغییر روندها نشان‌دهنده تخریب بالقوه در مدل‌های كنونی كسب‌وكار 
اس��ت. بازاریابان دیجیتال باید مفهوم اهداف كسب‌وكار و نقش نقاط 
تماس مشخص شده در راستای سفر مشتری را در نظر بگیرند. زیرا 
این‌ها می‌توانند متناسب با دوره زمانی و درآمدزایی تغییر كنند. مانند 
وب‌سایتی كه برای درآمدزایی مناسب است، در مقابل رسانه اجتماعی 
كه ارجاعاتی ایجاد میك‌ند كه برای كس��ب اعتبار بس��یار مهم است؛ 
بنابرای��ن راهبردهای اندازه‌گیری دیجیت��ال باید درك زمینه‌های بازده 
و درآمدزای��ی را در نظر بگیرد. زیرا این‌ها می‌توانند آمیخته ش��وند و 

بهینه‌سازی كانال را تحت‌تأثیر قرار دهند.
 4-1-1- انتخاب كانال: آیا ما ابزار درست را در اختیار داریم؟ 

»ی‌كپارچگی می‌تواند به‌مثابه قایقی باش��د ك��ه در امواج گرفتار 
اس��ت. شما همیشه مطمئن نیس��تید كه امواج كجا و در چه زمانی 
اوج می‌گیرند. پ��س، در مقابل، تمركز خود را بر مقصد بگذارید” 

.)2016 :Harris(
 ب��ه دلی��ل پراكندگی ش��دید در نقاط تم��اس، ابزارهای متعددی 
وج��ود دارد كه س��طوح مختلف��ی از ی‌كپارچگی اتص��ال و اجرا 
)plug and play( ب��ا اكوسیس��تم‌های عمومی و ش��خصی و با 
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یكدیگ��ر را در برمی‌گیرند. همان‌طور ك��ه نهادهای بانكداری خرد 
رویكردهای بازاریابی ی‌كپارچه را دنبال میك‌نند، تفسیر گسترده‌ای 
وجود دارد از اینكه چگونه این رویكردها پیاده می‌شوند، به‌ویژه به 
دلی��ل اینكه ابزارها و خدمات متن��وع زیادی وجود دارد. در نتیجه، 
بازاریابان دیجیتال در زمینه انتخاب كانال، استقرار ابزار جمع‌آوری، 
تجزیه‌وتحلی��ل و عملی‌ک��ردن داده‌ها با تصمیم��ات بزرگی مواجه 
هس��تند. برای مث��ال، پردازش خ��ودكار داده‌های رفت��اری از یك 
بازدیدكننده وب‌س��ایت برای بهك‌ارگی��ری در آگهی‌های بازرگانی، 

تبلیغات یا محتوای مربوط در كل تعاملات وب‌سایتشان.
 انتخاب ابزار تحلیلی مناسب: 

ازاین‌رو، تعیین یك »واحد پولی مشترك« كه با استفاده از آن ابزارها و 
خدمات بتوانند منصفانه با هم مقایسه شوند، بسیار مهم است تا از تأمین 
 .)2013 :Flock(هدف یك كارزار بازاریابی ی‌كپارچه پشتیبانی شود

این امر ممكن است شامل ملاحظات زیر باشد:
- ی‌كپارچگ��ی ب��ا دیگ��ر مناب��ع داده‌ه��ا - دق��ت - تناس��ب - 
تصویرسازی - بومی‌سازی - خدمات حمایتی - ملاحظات حریم 

)574 .p ,2012 :Chaffey and Chedwick( خصوصی
 روش‌های تجزیه‌وتحلیل: 

یك��ی از چالش‌های ب��زرگ اقدام اثربخش بازاریاب��ی چندكانالی، 
دس��تیابی به یک »مبنای مش��ترك« در تمام كانال‌ها برای رسیدن به 
نتیجه اس��ت. هیچ استاندارد صنعتی واحدی برای چند بازار وجود 
ن��دارد؛ بنابرای��ن، معمولاً پژوهش‌ه��ای اولیه لازم اس��ت. این امر 
می‌تواند درصورتی‌که ش��ما در بازارهای مختلف فعالیت میك‌نید، 
پرهزینه باش��د. هرچند روش‌های پژوهش��ی وج��ود دارند كه هر 
كان��ال را جداگانه ارزیابی میك‌ند و ام��كان بهك‌ارگیری روش‌های 
حسابداری بهای تمام شده را برای ارزیابی بازده سرمایه‌گذاری در 

.)2013 :Flock(آن كانال بازاریابی فراهم می‌سازد
 آ( روش مدل‌سازی آمیخته بازاریابی

)Marketing Mix Modelling- MMM(
روش MMM، سرمایه‌گذاری‌های بازاریابی را برای محر‌كهای 
فروش ب��ا درنظرگرفتن متغیرهای داخل��ی و خارجی مانند فصلی 
ب��ودن یا حتی فعالیت‌های برون‌خط رقب��ا پیوند می‌زند. این روش 
در جداسازی ارزش كسب‌وكار خاص برای چنین كانال‌هایی مفید 
است و می‌تواند تركیب‌هایی از كانال‌ها یا فعالیت‌هایی را نشان دهد 

كه برای كار با یكدیگر از بیشترین اثربخشی برخوردارند.
 محدودیت‌ها ش��امل الزامات��ی برای داده‌های ب��ا كیفیت بالا طی 
یك دوره چندس��اله می‌ش��ود كه از حیث آماری مهم هس��تند. این 
م��دل نمی‌تواند معیارهایی را كه به میزان اندك در طول زمان تغییر 
میك‌نند اندازه‌گیری نماید. مانند رسانه‌های فضای باز یا حمایتی كه 

در آن‌ها جداسازی آثار سرمایه‌گذاری نهایی دشوارتر است.
ب( روش مدل‌سازی اكتشافی مانند دسترسی

)RCQ( هزینه و كیفیت
در روش RCQ، هر نقطه تماس به اجزای ریزتری تقسیم می‌شود 
ت��ا تع��داد مصرفك‌نندگان در دس��ترس هدف، هزین��ه هر تماس 

خاص و كیفیت مش��اركت را مورد شناس��ایی قرار دهد. این روش 
بیش��تر زمانی استفاده می‌ش��ود كه داده‌ها محدود باشند یا هنگامی 
كه تغییرات تدریجی و طی زمان باش��د. مانن��د مورد حمایتی‌ها یا 

رسانه‌های »همیشه روشن«.
 روش RCQ نق��اط تماس را برای مقایس��ه راحت‌تر، برحس��ب 
مبنای مش��ترك عادی‌س��ازی میك‌ند و ممكن است با چیزی كمتر 
از یك مدل اكِس��ل انجام شود. در عمل، كالیبره كردن )درجه‌بندی( 
ارزش هر نقطه تماس می‌تواند چالش‌برانگیز باش��د و آثار شبكه‌ای 
كه از رس��انه‌های همپوشان ناشی می‌ش��ود و نیز هدف اعلام شده 
 Bhandari,( .برای كارزار بازاریابی ی‌كپارچه را نش��ان نمی‌دهد

)2014 :Singer and van der Scheer
 پ( روش مدل‌سازی تخصیص 

این روش��ی اس��ت كه برای اندازه‌گیری و ارزیابی بازده مالی یك 
واحد ارتباطی/ كانال/ نقطه تماس برای تأمین اهداف كس��ب‌وكار 
اس��تفاده می‌ش��ود و این مبتنی بر میزان نقش��ی اس��ت كه در سفر 

مصرفك‌ننده ایفا میك‌ند.
 این روش از یك رویكرد قاعده‌محور بهره می‌برد كه دید روشنی 
از كل فرایند خرید ارائه می‌دهد، می‌تواند بس��یار پیچیده باش��د و 
ممكن اس��ت نقاط تماس��ی را ك��ه چندین بار در طول یك س��فر 
استفاده ش��ده در نظر بگیرد. این روش در بهك‌ارگیری انعطاف‌پذیر 
است. روش‌های متعدد امتیازدهی )به شرح زیر( دارد و نیز می‌تواند 
ان��واع مختلف��ی از كانال‌ها را در بر گیرد كه ممكن اس��ت اصلی یا 

حتی برون‌خط باشند.
تماس اول، تخصیص 100 درصد اعتبار به تعامل اول، حتی اگر به 
بازدید بعدی منجر ش��ود. این خلاف رویكرد سنتی آخرین تماس 

است.
خطی، تخصیص اعتبار مس��اوی به کلیه كانال‌هایی كه كاربر را به 

سایت كشانده است.
كاهش زمان، تخصیص اعتبار به کانال مطابق با بیش��ترین نزدیكی 

به تبدیل.
مبتن��ی ب��ر موقعیت، تخصیص اعتب��ار به کانال‌ه��ا مبتنی بر نقش 
آن‌ها در س��فر مشتری، با دادن بیشترین اعتبار به نخستین و آخرین 

كانال‌ها.
بومی‌سازی، یك مدل كاملًا بومی‌سازی شده كه از داده‌های گذشته 
برای تعیین رفتارها اس��تفاده میك‌ند. این می‌تواند مبتنی بر هر یك 

از مدل‌های بالا باشد.
 محدودیت‌ه��ای عم��ده ای��ن مدل‌س��ازی ش��امل تمركز صرف 
برمعیاره��ای مالی اس��ت؛ به‌طوری كه آگاهی ی��ا ارزش ویژه‌ برند 
موجود را مدل‌سازی نمیك‌نند كه ممكن است بر تصمیم‌گیری تأثیر 
گذارن��د. این مدل‌س��ازی همچنین عواملی را كه ب��ر كلیه كانال‌ها 
تأثی��ر می‌گذارد، نادیده می‌گیرد. مانن��د افزایش در قیمت‌گذاری یا 
تبلیغات كه ممكن اس��ت از آن‌ها غفلت ش��ده باش��د. برای مثال، 
پیشنهاد عرضه آزمایشی یك محصول مالی جدید. سرانجام استفاده 
روزافزون از مس��دودك‌ننده‌های تبلیغ��ات )ادَ بلاكرها(، به‌ویژه میان 
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بومی‌ه��ای دیجیتال روی صفحه‌نمایش و موبایل كه ممكن اس��ت 
توانایی به‌دست‌آوردن داده‌های ضروری را محدود سازد.

 هر یك از مدل‌های تخصیص دارای نقایص و محدودیت‌هایی است؛ 
بنابرای��ن، پیش از اینك‌ه از یك مدل تخصیص اس��تفاده كنید، به‌دقت 
داده‌ه��ای خود را ارزیابی و اطمینان حاصل كنید مدلی را كه اس��تفاده 
میك‌نید به نحو احسن برای سازمان شما مناسب است. بهك‌ارگیری مدل 

.)2016 :Scott( اشتباه می‌تواند برای شما پرهزینه باشد
 5. ظهور داده‌های بزرگ 

با اینك‌ه »داده‌های بزرگ«، آخرین س��خن/ اصط�الح نامفهوم در 
بازاریابی دیجیتال است، داده‌های بزرگ، سال‌های متمادی است كه 
نق��ش عمده‌ای در بان‌كهای خرده‌فروش ایفا میك‌ند. با وجود این، 
هنوز هم ب��رای بان‌كهای خرده‌فروش، از پتانس��یل بزرگ‌تر بودن 
در كس��ب، تجزیه‌وتحلیل و پیش‌بینی رفتار مشتری در مسیر خرید 

برخوردار است:
- از راه ف��روش جانب��ی )مكمل( و بیش فروش��ی محصولات و 

خدمات
- از راه كمك به مش��تریان در جست‌وجو، از نقطه تماس تا نقطه 

تماس، بسته به نیاز
- از راه شخصی‌سازی. یعنی استفاده از داده‌های بزرگ برای كمك 
به مش��تریان برای مح‌كزنی موارد اس��تفاده و پرتفوی‌ش��ان همراه 
با توصیه‌هایی برای اقدامات انجام ش��ده توس��ط افراد مشابه كه از 

داده‌های تجمیعی استفاده میك‌نند.
 اكنون پیشرفت‌های حاصل در فناوری یادگیری ماشین این امكان 
را فراه��م كرده ك��ه توانمندی‌ها را برای ارائ��ه خدمات، تركیب و 
تقویت كند. ش��بكه‌های عصبی نوعی از یادگیری ماشین هستند كه 
هرقدر به‌وسیله آن‌ها داده‌های بیشتری وارد شود، بیشتر می‌توانند با 
مشكلات س��خت‌تر یا انتزاعی‌تر در طول زمان، خود را تطبیق داده 
و كارآتر ش��وند. این پیش��رفت‌ها از ظهور توانمندی‌های یادگیری 

ماشین جدید/ داده‌های بزرگ حمایت میك‌نند كه عبارت‌اند از:
			  - بینایی رایانه‌ای

- تشخیص چهره
- تشخیص احساسات و عواطف

- بازشناسی گفتار
- تحلیل احساسات	

- توصیه‌های محصول
- تصمیم‌گیری

- تشخیص حركات دست و صورت
ای��ن خدمات می‌توانند روی داده‌های موج��ود و طرف ثالث قرار 
گیرند كه بتوانند از توس��عه‌ بینش‌های جدید و كشف نشده حمایت 
و ب��ا اس��تفاده از آن‌ها ب��رای مش��تریان ارزش ایج��اد كنند. چنین 
داده‌هایی ممكن اس��ت نه فقط نحوه جذب یا نگهداشت مشتریان، 
بلكه نحوه‌ای را كه مطابق با آن از خدمات آفلاین موجود اس��تفاده 

می‌شود بهبود بخشند. برای نمونه:
1- بهبود اندازه‌گیری از راه اس��تفاده از تحلیل احساسات در مراكز 

تماس برای سنجش سطح رضایت‌مندی مشتریان؛
2- ارائ��ه خدم��ات ارزش‌افزوده در نقطه‌ خرید؛ مانند اس��تفاده از 
بینای��ی رایانه به‌نحوی‌که مش��تریان بتوانند وام‌هایی با تأیید اولیه )و 
مش��روط به ‌تأیید نهایی( برای خری��د خودروی نو دریافت كنند. با 
گرفتن عكس مدل منتخبش��ان از یك نمایشگاه خودرو در محدوده‌ 

جغرافیایی خود، در نقطه‌ خرید و نقطه نیاز.
به‌ طور خلاصه، داده‌ها و علم تجزیه‌وتحلیل، ابزارهای قدرتمند اما 
پیچیده‌ای هس��تند و نیازمند حمایت ساختاری مناسب مانند منابع، 
تخص��ص و محافظ��ت از داده‌ها به‌منظور اهرم‌س��ازی كامل. برای 
بازاریابان دیجیتال، این‌ها ش��امل ارزیابی از رویكرد فعلی به‌ داده‌ها 

در داخل سازمان است و:
1- تعیی��ن اینكه آی��ا منابع موج��ود برای ایجاد ارزش مش��تری/ 
كس��ب‌وكار به طور كامل در كاركردهای مختلف مورداستفاده قرار 

گرفته‌اند.
2- اگر پاسخ منفی است، تعیین اینكه برای اتصال نقاط تماس برای 

دستیابی به مشاهدات و بینش‌های جدید نقاط كور كجا هستند.
3- تهیه و تنظیم چشم‌اندازی كه داده‌ها را در فرایند كلی بازاریابی 

در نظر قرار می‌دهد.
4- شناس��ایی اینكه آیا داده‌های بیشتری باید وجود داشته باشد و 
خدمات مناس��بی برای مرتب‌سازی، مقایسه و تجزیه‌وتحلیل داده‌ها 

انتخاب شده است.
منب��ع: بانكداری خرد )2( )بازاریابی دیجیتالی، تأمین مالی SMها، 
CRM و مدیریت منابع انسانی، ریسک، ثروت و مالی(، به سفارش 

بانک سامان، آکادمی سامان، فصل پنجم
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Examples:
Subject: new colors!
Hi everyone,
Good news! We are painting the office this weekend. Please 

clear off your desks by noon on Friday, and we will take care 
of the rest.
When you come in on Monday, you will see a bright new 

office.
Thanks
Ann

Subject: happy hour
To Everyone,
We will be having a happy hour at the Seven Seas Inn this 

evening at 6:p.m. Everyone is invited to attend. We will have 
several designated drivers.
Please let me know if you will be there.
Sincerely
Daphne

نامه‌نگاری در زبان انگلیس��ی انواع مختلفی می‌تواند داش��ته باشد؛ ولی 
به‌صورت کلی در دو قالب رسمی و غیررسمی تقسیم می‌شود.

 نامه رسمی و غیررسمی در زبان انگلیسی: 
منظور از نامه رس��می، نامه‌هایی هس��تند که در یک ساختار اداری تبادل 

می‌شوند و باید از شرایط خاصی پیروی کنند.
نامه‌های غیررس��می یا ش��خصی، نامه‌هایی هستند که به‌صورت رایج 
بین اش��خاص تبادل می‌شوند، بدون آنکه به سازمان یا اداره‏ای مربوط 

باشند.
 آدرس فرستنده در نامه غیررسمی 

در نامه‌های شخصی، آدرس فرستنده باید در گوشه راست و بالای برگه 
نوش��ته شود. فراموش نکنید که اسم کشوری که در آن زندگی می‏کنید را 

هم قید کنید. البته در مورد ایمیل، طبیعتاً این مورد مصداق ندارد.
 آدرس فرستنده در نامه رسمی 

در یک نامه انگلیسی، آدرس فرستنده در واقع باید در قسمت بالا گوشه 
چپ نوشته شود.

ممکن اس��ت شرکت و س��ازمانی ترجیح دهد که اسم و لوگوی شرکت 

نامه‌ها انواع گوناگونی دارند و هریک از آنها قواعد و سبک مختص به خود را دارند. نامه‌های شخصی آن دسته از نامه‌ها هستند که نویسنده به‌عنوان 
یک شخص حقیقی و نه حقوقی )یا خریدار، موکل و یا ارائهک‌ننده خدمات حرفه‌ای( معرفی می‌گردد. نامه‌های صمیمی قواعد متعارف را دنبال نمیک‌نند؛ 
چراکه آنها بیانگر احساسات و افکار صمیمانه بین انسان‌ها در زندگی شخصی‌شان هستند. می‌توان گفت همان‌طور که افرادی که با یکدیگر صمیمی 
هستند در صحبتک‌ردن قواعد دستور زبان را رعایت نمیک‌نند، در نامه‌های شخصی و صمیمی نیز به همین شکل عمل میک‌نند. به شکل کلی، نامه 

صمیمی می‌تواند هر چیزی را در بر گیرد که شما در صورت مواجهه حضوری با مخاطب به وی می‌گفتید. 

سامان جمشیدی

 Writing نکات مربوط به

)Types of letters( انواع نامه‌ها
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را در بالا و وس��ط نامه درج کند. در این صورت تاریخ باید در س��مت 
راست نوشته شود.

آدرس گیرنده در هر دو نامه معمولاً روی پاکت نوش��ته می‏ش��ود. البته 
نویس��نده می‏تواند این آدرس را کم��ی پایین‌تر از آدرس خودش و روی 

کاغذ نامه بنویسد.
در نامه‌های رس��می، تاریخ زیر آدرس گیرنده نوشته می‏شود که معمولاً 
روز، ماه و سال را می‏نویسند. توجه داشته باشید که اولین حرف اسم هر 

ماه باید با حروف بزرگ نوشته شود.
در نامه‌های شخصی تاریخ معمولاً زیر آدرس فرستنده نوشته می‏شود.

 می‌توان در هر دو نامه از ساختار زیر استفاده کرد: 
در پاراگراف اول نامه، باید دلیل نگارش نامه )ایمیل( را توضیح دهید.

در پاراگ��راف دوم، گفته‌های خ��ود در پاراگراف قبلی را بس��ط داده و 
توضیح دهید.

در پاراگراف آخر، می‌توانید نوشته‌های خود را جمع‌بندی کنید.
تفاوت متن و محتوا در نامه‌های رسمی و غیررسمی در لحن نگارش و 

میزان استفاده از کلمات است.
ش��ما در نامه شخصی می‌توانید بس��یار صمیمانه صحبت کنید و حتی با 
پرسیدن سؤالاتی از مخاطب بخواهید در مورد احوال خود توضیح دهد.

اما در نامه رس��می باید مطلبتان را به‌صورت خلاصه بیان کنید. در اینجا 
شما باید درخواس��ت و دلیل نامه )ایمیل( را به‌صورت واضح و مختصر 

به مخاطب اعلام کنید.
در یک نامه اداری و رس��می، اس��تفاده از القاب مناس��ب برای مخاطب 

بسیار مهم است.
برای خانم‌های متأهل Mrs و خانم‌های مجرد Miss اس��تفاده می‏شود. 
در زبان انگلیس��ی بع��د از Miss و Mr نقطه نمی‏آی��د، ولی در آمریکا 

معمولاً نقطه درج می‌شود.
خلاف نامه‌های رس��می، شما در شروع نامه غیررس��می آزادتر هستید. 
اینکه صحبتتان را با مخاطب چگونه ش��روع کنید به میزان صمیمیت شما 

با او بستگی دارد.
در نامه‌های رس��می ش��ما بای��د در پاراگ��راف آخر گفته‏ه��ای خود را 

جمع‌بندی کنید.
می‏توانید مهم‌ترین نکته نامه یا درخواس��ت ملاقات خود را تکرار کنید 
و همچنین می‏توانید مش��خص کنید که منتظر چه عکس‌العملی از طرف 

گیرنده هستید.
جملات پایانی در نامه غیررسمی خودمانی است. مثلًا می‌توانید بگویید 

منتظر دیدارت هستم و...

آخرین قس��مت در هر نامه امضا است. در نامه‌های رسمی شما باید نام 
خود را به‌صورت کامل بنویس��ید. البته اس��تفاده از لقب یا جایگاه شغلی 

نیز مرسوم است.
در نامه‌های غیررس��می برای درج امضا کاملًا آزاد هستید و می‏توانید از 

سلایق شخص استفاده کنید.
در ادامه چند نمونه دیگر از نامه‌های رسمی و سپس غیررسمی آورده شده است.

 نمونه نامه )ایمیل( رسمی 

Dear Mr Mitchell,
I am writing in reference to the current situation with the 

Skipton Airport Project. We have a number of questions which 
we hope you could answer.
First of all, could you please provide us with an update on 

where you are on the Skipton Airport Project. We would also 
appreciate it if you could clarify what the current issues with 
the delivery system are, and confirm when you expect them 
to be resolved.
In addition, at the end of our last meeting we requested a copy 

of the latest project update report. Unfortunately, we have still 
not received it. We would appreciate it if you could forward this 
to us.
Could you also please confirm whether the post-installation 

support covers the equipment 24 hours a day? And what is 
actually included in the support? In particular, we would like to 
have confirmation if the cost of parts and labour are included in 
the package? We require this information as soon as possible.

And lastly, we are considering extending the period of the 
post-installation support from your company from 6 months to 
12 months. We would be very grateful if you could provide us 
with a quote for this extension.
It would be really appreciated if you could deal with these 

matters urgently.
I look forward to hearing from you.
Yours sincerely,
Ian McAdam
Development Manager
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 نمونه نامه )ایمیل( غیررسمی 

Hi Dave,
I hope that everything is OK over there. I just have a few 

questions about the Skipton Airport Project.
First, can you give me an update on where you are on the 

project? I'd also appreciate if you could explain what the 
current issues with the delivery system are? And confirm when 
you expect them to be resolved.
Also, at the end of our last meeting I asked for a copy of the 

latest Project Report. I still haven't received one. Can you 
forward it to me?
Can you also confirm if the post-installation support covers the 

equipment 24 hours a day? And what is actually included in the support? 
We'd especially like to know if the cost of parts and labour are included 
in the package? We need this information as soon as possible.
And lastly, we're thinking about extending the period of the 

post-installation support from your company from 6 months to 
12 months. Can you give us a quote for this extension?
Please get back to me with the information as soon as 

possible.
Thanks,
Ian McAdam
Development Manager

 نمونه نامه )ایمیل( رسمی 

Dear Mr McAdam,
With reference to your last email regarding the current situation 

with the Skipton Airport Project, I can confirm the following:
We successfully completed stage 2 on Monday and at present we 

are preparing to start stage 3. On the whole, the project is going 
well. We have not encountered any problems with the machinery 
but there are still some minor issues with the delivery system.
As was pointed out in our last meeting, the problem with the 

delivery system is due to the software. It is a very common 
software issue and we just need time to correct the code. 
Rest assured that this issue is being looked into and we are 
confident that it will be resolved by the end of the month.
Please accept my apologises for not receiving a copy of the 

updated project report earlier. Please find attached a copy of 
the report at the end of the email.
Concerning your question about the post-installation support 

package, I can confirm that we provide both remote and call-
out site support 24 hours a day, 365 days a year. This covers 
remote monitoring, a service every 3 months, service engineer 
visits and the cost of all parts and labour.
With regards to your request to extend the period of post-

installation support from 6 months to 12 months. May I suggest 
that we discuss this matter at the next project update meeting?
I hope that this answers your questions.
If you require any further assistance, please do not hesitate to 

contact me on my mobile, 7602133 07340.
I look forward to hearing from you.
Yours sincerely,
David Mitchell
Project Manager

 نمونه نامه )ایمیل( غیررسمی 

Hi Ian,
Everything is going well at the moment. We're a little bit busy, 

but that's good.
In answer to your email about the current situation with 

the Skipton Airport Project, please find the answers to your 
questions below:
We successfully completed stage 2 on Monday and currently 

we're preparing to start stage 3. In general, the project is going 
well. We haven't had any problems with the machinery but 
there are still some minor issues with the delivery system. As 
was said in our last meeting, the problem with the delivery 
system is because of the software. It's a very common software 
issue and we just need time to correct the code. Don't worry, 
we're looking into it and we expect that it will be resolved by 
the end of the month.
I apologise that you haven't received a copy of the updated 

Project Report earlier. I have attached a copy of the report 
below.
To answer your question about the post-installation support 

package we offer, I can confirm that it includes both remote 
and call-out site support 24 hours a day, 365 days a year. This 
covers remote monitoring, a service every 3 months, service 
engineer visits and the cost of all parts and labour.
Regarding the quote for an extension to the period of post-

installation support from 6 months to 12 months. I think we 
should discuss this subject at the next project update meeting.
I hope that this answers your questions.
Give me a ring if you need anything else.
Regards,
David Mitchell
Project Manager
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لپ‌تاپ‌ه��ای قدیم��ی معم��ولاً ب��ه دلی��ل پردازنده‌ه��ای ضعی��ف و 
محدودیت‌های فیزیکی، س��رعت کمی دارند، اما نگران نباش��ید؛ در این 
مطلب روش‌هایی برای افزایش س��رعت لپ‌تاپ‌های قدیمی ش��ما ارائه 
می‌دهیم.  این روش‌ها هیچ خطری برای لپ‌تاپ ش��ما نخواهند داش��ت 
و مقدار زیادی از رم و س��ی‌پی‌یو ش��ما آزاد می‌کنند تا به‌راحتی و بدون 

کلافه‌شدن از کارکردن با لپ‌تاپ ویندوزی خود لذت ببرید.
متوقف کردن سرویس‌های غیرضروری

ای��ن کار به‌خصوص ب��رای ویندوز 10 و وین��دوز 11، کمک زیادی به 
آزادشدن رم و سی‌پی‌یو می‌کند. این سرویس‌ها در بسیاری موارد مقداری 
از حافظه رم سیس��تم و همچنین س��ی‌پی‌یو را به خود مشغول می‌کنند و 

سرعت را کاهش می‌دهند. کافی است غیرضروری‌ها را غیرفعال کنید.
ب��رای این کار در پایین س��مت چپ ویندوز که علامت س��رچ هس��ت 
)ذره‌بی��ن( روی گزین��ه search عب��ارت Services را جس��تجو کنید 
)از داخ��ل کنت��رل پنل هم می‌توانید س��رچ کنید(. آن را ب��از کنید. برای 
غیرفعال‌کردن هر س��رویس کافی اس��ت روی آن کلیک راس��ت کنید و 
Properties را بزنی��د و بع��د برای غیرفعال‌کردن هر س��رویس گزینه 

Disable را برای آن انتخاب کنید.
 اما کدام سرویس‌ها را باید غیرفعال کنیم؟ 

 20 س��رویس زیر را می‌توانید بدون هیچ مش��کلی غیرفعال کنید )فقط 
20 سرویس زیر(:

Windows Mobile Hotspot Service
Bluetooth Support Service

Fax
 Remote Desktop Configuration and Remote Desktop

Services
Windows Insider Service

Secondary Logon
Downloaded Maps Manager

Touch Keyboard and Handwriting Panel Service
Offline Files

Windows Connect Now
Remote Registry

Application Layer Gateway Service
Windows Image Acquisition

Connected User Experiences and Telemetry
Retail Demo Service

Windows Media Player Network Sharing Service
AllJoyn Router Service

Geolocation Service
Program Compatibility Assistant Service

Enterprise App Management Service
 به‌روزرسانی درایورها 

به‌روز نگه‌داش��تن لپ‌ت��اپ، کمک فوق‌العاده‌ای به افزایش س��رعت آن 
می‌کن��د. همه نرم‌افزارها و درایوره��ا، به‌ویژه درایورهای کارت گرافیک، 
سی‌پی‌یو و مادربورد را به‌روزرسانی کنید. می‌توانید وارد صفحه پشتیبانی 

لپ‌تاپ خود شوید یا اینکه از یک روش ساده‌تر استفاده نمایید.
می‌توانید به‌صورت اتوماتیک همه درایورهای خود را به‌روزرسانی کنید. 
کافی است نرم‌افزار Driver booster را دانلود کنید و بعد از باز کردن 
آن گزینه اسکن را بزنید )حتماً باید به اینترنت وصل باشید( تا درایورهای 

شما به‌روزرسانی شود. نهایتاً هم ویندوز را ری استارت کنید.
 به‌روزرسانی ویندوز 

ش��اید باورش سخت باشد، اما به‌روزرسانی ویندوز واقعاً باعث افزایش 

مهرناز تباری، کارشناس مدیریت روابط‌عمومی و صدای مشتریان

زنده کردن 
لپ‌تاپ های قدیمی
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س��طح عملکرد سیس��تم می‌ش��ود. گاهی ویندوز واقعاً به‌روزرسانی‌های 
مفیدی ارائه می‌کند. به‌ویژه به‌روزرس��انی‌های مرتبط با درایورها که واقعاً 

به افزایش سرعت و روان کارکردن سیستم کمک می‌کنند.
 استفاده از حالت High-performance برای افزایش سرعت لپ‌تاپ

باتری لپ‌ت��اپ خ��ود را در وضعی��ت High-performance قرار 
بدهید. در این حالت، باتری به‌صورت بهینه، در جهت عملکرد مناس��ب 
 Balanced سیستم، مورداس��تفاده قرار می‌گیرد. عموماً باتری در حالت
ق��رار دارد. وقتی سیس��تم را در حال��ت High-performance  قرار 
می‌دهید، سطح عملکرد سیستم شما به میزان زیادی افزایش پیدا می‌کند. 

این کار برای اجرای بازی‌ها کاملًا ضروری است.
کافی اس��ت روی علامت ذره‌بین )جستجوی ویندوز که در سمت پایین 
سمت چپ هست( کلیک کرده و تایپ کنید Power و آن را روی حالت 

High performance بگذارید.
 استفاده از نرم‌افزارهای پاکک‌ننده 

با استفاده از نرم‌افزار CCleaner می‌توانید با حذف تمام فایل‌های زائد 
موقتی و پاک‌سازی درایو C سطح عملکرد سیستم را به حداکثر برسانید. 

نرم‌افزارهای دست‌وپاگیر را از روی سیستم حذف کنید.
 SSD در ص��ورت ام��کان، درایو ویندوز خود را روی ی��ک هارد درایو

منتقل نمایید. 
هارد درایو SSD سرعت بسیار بالاتری دارد و به بهبود عملکرد سیستم 
ش��ما در زمان اجرای بازی‌ها کمک می‌کند. شما می‌توانید از هارد درایو 
SSD با ظرفیت ۱۲۸ یا ۲۵۰ گیگابایت اس��تفاده کنید که از سایر نمونه‌ها 

ارزان‌تر هستند.
 اگر هارد لپ‌تاپتان SSD نیست آن را Defragment کنید 

معم��ولاً لپ‌تاپ‌های متعلق به س��ال 2014 و قب��ل از آن، هارد معمولی 
دارند، نه هاردهای پر سرعت. در این شرایط باید هفته‌ای یک‌بار هارد را 
دیف��رگ کنید.این کار فایل‌های روی ه��ارد را منظم می‌کند و برنامه‌ها، با 

سرعت بالاتری اجرا می‌شوند.
غیرفعالک‌ردن سرویس‌های start-up برای افزایش سرعت لپ‌تاپ

 privacy settings بروید و با استفاده از task manager به نرم‌افزار
گزینه AutoStart up را برای همه نرم‌افزارها غیرفعال کنید. با این کار 
می‌توانید ظرفیت ارزش��مند حافظه RAM را ذخیره و سرعت راه‌اندازی 

را افزایش دهید.
نرم‌افزارها و سرویس‌های متعددی هستند که در پس‌زمینه اجرا می‌شوند 
و حافظه و توان پردازش سیس��تم را اش��غال می‌کنند. با حذف‌کردن همه 
آنه��ا می‌توانید عملکرد سیس��تم را به طرز چش��مگیری بهبود بدهید .از 
غیرفعال‌ک��ردن درایوره��ای مرتبط ب��ا کارت گرافیک و س��رویس‌های 

startup ضروری خودداری کنید.

Bios خود را به‌روزرسانی کنید و آن را تنظیم کنید )برای حرفه‌ای‌ها(
به‌روزرسانی بایوس لپ‌تاپ یا کامپیوتر توانایی‌های جدیدی به آن اضافه 
می‌کند که به‌احتمال زیاد برای ش��ما س��ودمند هستند. برای به‌روزرسانی 
 update بایوس، بای��د مدل دقیق مادربورد خود را س��رچ کنید و کلمه
bios را جل��و آن وارد کنی��د. گوگل صفحه دانل��ود بایوس را از صفحه 
تولیدکنن��ده مادربورد برای ش��ما م��ی‌آورد و یک نرم‌اف��زار کوچک که 
می‌توانید آن را دانلود کنید تا بایوس ش��ما را به‌روز کند. اما به این نکته 
دقت کنید که بس��یاری از کامپیوتر و لپ‌تاپ‌ها برای تنظیم دما و سرعت 
سیس��تم برخی از توانایی‌های سیس��تم را به‌ص��ورت پیش‌فرض محدود 

می‌کنند. 
 کاهش جلوه‌های بصری و انیمیشن‌های ویندوز 

یکی دیگر از ترفندهای بالابردن سرعت کامپیوتر یا لپ‌تاپ، کاهش‌دادن 
جلوه‌های بصری است.  کاهش‌دادن انیمیشن‌های ویندوز شاید در تجربه 
کاربری‌تان از سیس��تم تأثیر منفی داش��ته باش��د؛ اما قطعاً برای روان‌شدن 
سیس��تم‌عامل اثربخش خواهد بود. برای غیرفعال‌کردن جلوه‌های بصری 

کامپیوتر مسیر زیر را دنبال کنید:
از کلید میان‌بر ویندوز  به علاوه R  برای باز کردن پنجره Run استفاده کنید.
 System من��وی OK و فش��ردن sysdm.cpl با اس��تفاده از دس��تور

Properties را احضار کنید.
دکم��ه  روی   Performance بخ��ش  و   Advanced س��ربرگ  در 

Settings کلیک کنید.
 Adjust for best گزین��ه   Visual Effects س��ربرگ  از  س��پس 

performance را انتخاب کنید.
 فشرده‌سازی یا دیفرگ کردن هارد 

پ��س از ماه‌ه��ا انج��ام عملیات نصب، کپ��ی و … روی هارددیس��ک، 
اطلاعاتتان مانند لوازم یک اتاق ش��لوغ، روی س��لول‌های حافظه انباشته 
می‌ش��وند. دیفرگ کردن دیس��ک تمامی اطلاعات موج��ود را به‌صورت 
منظم روی‌هم می‌چیند تا دسترس��ی سیس��تم‌عامل به آن‌ها سریع‌تر انجام 
ش��ود. این ام��ر علاوه بر تس��ریع فرایندهای ویندوز و افزایش س��رعت 
لپ‌تاپ می‌تواند طول عمر هارد را نیز افزایش دهد. برای فشرده‌س��ازی 

درایوها مسیر زیر را دنبال کنید:
روی درایو موردنظر راس��ت کلیک و گزین��ه Properties را انتخاب 

کنید.
 optimize and defragment drive و بخش Tools از س��ربرگ

گزینه optimize را انتخاب کنید. 
 optimize سپس از پنجره باز شده مجدداً درایو را انتخاب کنید و روی

کلیک کنید.
منبع: زومیت
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همایش بررسی شرایط اقتصادی و اجتماعی کشور
همایش »بررسی شرایط اقتصادی و اجتماعی کشور و تأثیر آن بر فضای کسب‌وکار در سال 1402« با حمایت بانک سامان در تاریخ 21 اردیبهشت‌ماه 
در هتل اسپیناس پالاس برگزار شد. در این همایش که ویژه مشتریان و مدیران بانک سامان برپا شده بود، جمعی از اساتید و فرهیختگان اقتصادی و 
اجتماعی به س��خنرانی پیرامون آخرین تحولات اقتصادی و اجتماعی کش��ور پرداختند.  دکتر سید علی مدنی زاده، رئیس دانشکده مدیریت و اقتصاد 
دانش��گاه صنعتی ش��ریف، در آغاز همایش به اثر بودجه س��ال جاری بر اقتصاد کلان پرداخت و پس از او دکتر فرهاد نیلی، اس��تاد اقتصاد دانش��کده 
مدیریت و اقتصاد دانش��گاه صنعتی ش��ریف، تحلیل اثر تحولات اقتصادی بر کسب‌وکارها را مورد تحلیل قرار داد. همچنین دکتر محمد فاضلی، استاد 
س��ابق جامعه‌شناسی دانشگاه شهید بهش��تی، موضوع تحولات اجتماعی و نقش آنها در مدیریت بنگاه‌های بزرگ را به بحث گذاشت و در پایان دکتر 

فردین یزدانی، اقتصاددان و محقق بازارها، نتایج بررسی‌های آکادمی سامان در حوزه اقتصاد صنوف و مسکن را به حاضرین در همایش ارائه نمود.
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بیس��ت و چهارمین نمایش��گاه بین‌المللی ایران هلث با مش��ارکت بیش 
از 700 ش��رکت داخلی و خارجی برگزار ش��د. در ط��ول برگزاری این 
نمایش��گاه، غرفه بانک سامان در س��الن 35، با حضور کارشناسان خبره 
بانکی به محلی برای معرفی خدمات نوین بانکی به‌خصوص برای فعالان 

حوزه تولید و بازرگانی تجهیزات پزشکی و دارویی تبدیل شده بود. 
جایگاه ویژه پزشکی و سلامت در بازاریابی بانک سامان 

س��مانه دانشمند، رئیس شعبه خیابان دولت بانک سامان که در نمایشگاه 
ایران هلث حاضر ش��ده بود، می‌گوید: »باتوجه‌به اهمیت صنایع پزشکی 

و دارویی، این صنایع یکی از اولویت‌های بازاریابی بانک سامان است.«
دانش��مند می‌افزاید: »بانک سامان می‌تواند به واردات تجهیزات پزشکی 
و مواد اولیه دارویی کمک بسزایی کند و حضور در نمایشگاه ایران‌هلث، 
فرص��ت خوبی اس��ت تا در زمینه خدم��ات بانکی چون تأمین س��رمایه 
در گ��ردش یا خدمات ارزی، به ش��رکت‌های فع��ال در این صنایع یاری 
برسانیم.« رئیس ش��عبه خیابان دولت بانک سامان، با اشاره به اهمیتی که 
این بانک به حوزه بهداشت و سلامت می‌دهد و در این حوزه استراتژیک 
فعال است، می‌گوید: »نه‌تنها بانک سامان بلکه هلدینگ مالی سامان برای 
حوزه س�المت ارزش و اهمی��ت بالایی قائل اس��ت و خدماتی که بیمه 

سامان ارائه می‌دهد مرتبط با سلامت است.«
وی تأکید می‌کند: »بانک س��امان در تمامی حوزه‌ها تلاش کرده است در 
کنار مردم باش��د و بتواند با دیدی باز به تس��هیلگری امور مالی و بانکی 

آنها بپردازد.« دانش��مند با اش��اره به اینکه در ح��وزه خدمات ارزی بانک 
س��امان، فعالان حوزه دارویی و پزشکی از مشتریان خوب بانک به شمار 
می‌آیند، ادامه می‌دهد: »باتوجه‌به اهمیتی که حوزه دارو و س�المت برای 
بانک سامان دارد و نگاه استراتژیک این بانک به این حوزه، واردکنندگان 
تجهیزات پزش��کی یا مواد اولیه دارویی از جمله مشتریان خدمات ارزی 
بانک برای نقل‌وانتقال ارز هس��تند و بانک به‌عنوان حامی همیشه در کنار 

آنها است.«
رئیس شعبه دولت بانک سامان، می‌گوید: »بیشترین نیاز بانکی شرکت‌های 
تولیدکننده و واردکننده صنایع پزش��کی و دارویی، خدمات ارزی اس��ت 
و بانک س��امان به دلیل داشتن تیم تخصصی  در حوزه کارگزاری ارزی، 

می‌تواند خیلی خوب در این زمینه به این صنایع کمک کند.«
وی در خصوص بازخورد حضور مس��تقیم بانک س��امان در نمایش��گاه 
ای��ران هلث در میان ش��رکت‌های حاض��ر در این نمایش��گاه، می‌گوید: 
»حضور بانک س��امان در نمایش��گاه ایران هلث، حاوی این پیام است که 
بانک سامان در کنار این صنعت قرار دارد و از آن حمایت می‌کند و همین 

موضوع برای فعالان این عرصه جالب‌توجه است.«
 »سامان« اولویت بانکی فعالان صنایع پزشکی و دارویی 

محس��ن زندکریمی، معاون ش��عبه ونک بانک س��امان که در نمایش��گاه 
ایران‌هلث حضور پیدا کرده بود، می‌گوید: »بانک سامان در حوزه خدمات 
ارزی از جمله بانک‌های فعال اس��ت و در ش��رایط تحریم نش��ان داد که 

گزارشی از حضور بانک سامان در بیست‌وچهارمین نمایشگاه بین‌المللی ایران‌هلث

 حمایت بانک سامان از صنایع پزشکی 
و دارویی جنبه استراتژیک دارد

بانک سامان در بیست و چهارمین نمایشگاه بین‌المللی ایران هلث که از 6 الی 9 خرداد، در محل دائمی نمایشگاه‌های بین‌المللی تهران برگزار 
ش��د، حضوری فعال داش��ت. این بانک مانند سال‌های گذش��ته با حضور در نمایشگاه ایران هلث و ارتباط مستقیم با شرکت‌های فعال در زمینه 
تجهیزات پزشکی، دندانپزشکی، دارویی و آزمایشگاهی، خدمات متنوع بانکی خود را به حضار و بازدیدکنندگان  این نمایشگاه عرضه داشت. 

| محمدصادق عابدینی|
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به‌خوب��ی می‌توان��د با واردکنن��دگان  ارتباط برق��رار و تحریم‌ها را بی‌اثر 
کند. از این نظر همیش��ه جزو اولویت‌های واردکنندگان و تولیدکنندگان 

به‌خصوص در صنایع پزشکی و دارویی بوده است.«
زندکریم��ی، ادامه می‌ده��د: »بانک در زمینه تأمین س��رمایه نیز خدمات 
خوبی به شرکت‌ها ارائه می‌دهد و در قبال وثیقه‌های ملکی، تا 90 درصد 

ارزش ملک، برای خرید تجهیزات تسهیلات ارائه می‌کند.«
معاون ش��عبه ونک، با اشاره به حضور مستمر بانک سامان در نمایشگاه 
ایران هلث، تأکید می‌کند: »بانک س��امان در واردات تجهیزات پزش��کی 
بسیار مؤثر ظاهر شده است و فعالان صنایع پزشکی و دارویی به‌خوبی با 
این موضوع آشنا هستند و حضور غرفه بانک سامان در ایران هلث، حس 

اعتماد و همراهی را در آن‌ها به وجود می‌آورد.«
وی با اش��اره به حضور کارشناسان بانک سامان در ایران هلث و ارتباط 
چهره‌به‌چه��ره آنها با ش��رکت‌های حاض��ر در این نمایش��گاه می‌گوید: 
»بیش��ترین نی��از بانکی ش��رکت‌های فعال در صنایع پزش��کی و دارویی، 
در زمینه اعتبارات اس��نادی، گشایش LC و س��رمایه در گردش است و 
مجموعه خدمات بانک سامان می‌تواند همه نیازهای بانکی آنها را مرتفع 
سازد.« زندکریمی، خاطرنشان می‌کند: »بانک سامان نقش مؤثر خود را در 
خدمات ارزی به نمایش گذاشته است و به نظر می‌رسد تنها بانکی است 
که توانس��ت ارتباط کارآمدی با واردکنندگان برقرار سازد تا بتوانند بدون 

دغدغه کار واردات تجهیزات و مواد اولیه را انجام دهند.«

 تداوم حضور بانک سامان در ایران هلث 
دکت��ر عبدالرض��ا آقا بزرگت��ر، مدیرعام��ل یکی از ش��رکت‌های حاضر 
در بیس��ت‌و‌چهارمین نمایش��گاه ای��ران هل��ث ک��ه در زمین��ه تولید مواد 
ضدعفونی‌کنن��ده فعال اس��ت، می‌گوید: »حض��ور بانک س��امان در این 
نمایش��گاه تخصصی که میزب��ان فعالان اصلی صنایع پزش��کی و دارویی 
اس��ت، نشانه همراهی این بانک با این صنعت است و می‌تواند این پیام را 
به ما فعالان حوزه تولید بدهد که یک بانک به‌عنوان حامی در کنار صنعت 

ما قرار دارد.« 
آقا بزرگتر، می‌افزاید: »قاعدتاً بانک س��امان برای فعالان اقتصادی که در 
زمین��ه واردات چه به‌صورت محص��ول نهایی و چه م��واد اولیه فعالیت 
دارند نامی آش��نا و مورداعتماد اس��ت. مخصوصاً اینکه در سال‌هایی که 
تحریم‌ه��ای یک‌جانبه غرب علیه مردم ما، باعث ش��د مراودات ارزی با 
خارج از کش��ور به‌سختی انجام شود، بانک سامان توانست مسیر مطمئنی 
را ب��رای نقل‌وانتق��ال ارز فراهم کند.« این فعال ح��وزه تولید محصولات 
ضدعفونی‌کنن��ده، ب��ا ابراز امی��دواری از تداوم همراه��ی بانک با صنایع 
پزش��کی و دارویی، می‌گوید: »حضور بانک در نمایشگاه ایران هلث، هر 
ساله فرصت خوبی برای بانک و صنایع است تا در یک محیط تخصصی 
ارتباط بهتری با هم داشته باشند و بانک با شرکت‌ها و فعالان این عرصه 
آشنایی بیشتری پیدا کند و از سوی دیگر بتوانیم از بانک سامان بخواهیم 
متناسب با نیازهای شرکت‌های پزشکی و دارویی خدمات عرضه کند.« 

ض
فیا

فر 
یلو

ا: ن
س‌ه

عک



خرداد 1402 / سال نوزدهم، شماره 52192

مراس��م اعطای م��دارک فارغ‌التحصیلی ب��ه فارغ‌التحصی�الن دوره‌های 
MIM )مدیری��ت بین‌المل��ل( و DBA در روز س��وم خردادم��اه در 
محل آکادمی س��امان برگزار ش��د. در این مراس��م که با حضور برخی از 
اعضای هیات‌مدیره، هیات عامل، مدیران بانک س��امان و همچنین اساتید 
آکادمی س��امان برگزار ش��د، ضمن تقدیر از زحمات فارغ‌التحصیلان این 
دوره‌ها، به دانش��جویانی که موفق به گذراندن این دوره‌ها شدند، مدارک 

فارغ‌التحصیلی اعطا شد.
به گزارش س��امان رس��انه، داود س��وری، رئیس آکادمی سامان و عضو 
هیات‌مدیره بانک س��امان، ضمن قدردانی از حمایت سیاس��ت‌گذاران و 
مدیران ارشد بانک از امر آموزش، بر تداوم دوره‌های آموزشی و همچنین 
برگزاری دوره‌های جدید و متناس��ب با رش��د تکنولوژی و علوم مالی و 
اقتصادی توس��ط آکادمی تأکید کرد. بنابر ای��ن گزارش، علیرضا معرفت، 
مدیرعامل بانک س��امان نیز بهره‌گیری از ارتباط با دانش��گاه‌های تراز اول 
دنیا برای آموزش کارکنان بانک س��امان توس��ط آکادمی سامان را ستود و 
از موافقت اولیه برای ایجاد امکاناتی برای شرکت در دوره‌های بین‌المللی 

برای فرزندان همکاران خبر داد. ش��ایان ذکر است، فرشته ضرابیه، معاون 
توس��عه و زیرس��اخت بانک س��امان نیز از دوره‌های میان‌رشته‌ای برگزار 
ش��ده توسط آکادمی سامان به‌عنوان دوره‌هایی یاد کرد که موجب افزایش 
توان رهبری در افراد ش��ده و می‌تواند هم در زندگی کاری و هم زندگی 
شخصی فراگیران بسیار مؤثر واقع شود. در پایان نیز، رضا شیرین‌گوهریان، 
معاون اعتباری بانک نیز به‌عنوان نماینده دانش��جویان ابراز امیدواری کرد 
ک��ه فارغ‌التحصیلان این دوره‌ها بتوانن��د آموخته‌های خویش را در قالب 

برنامه‌های اجرایی مدون، در بانک عملیاتی سازند. 

 MIM مراسم اعطای مدارک فارغ‌التحصیلی به فارغ‌التحصیلان دوره‌های
DBA مدیریت بین‌الملل( و(

محل خدمتنام و نام خانوادگی

 منصوره 
شعبه شهرانرضائیان مقدم

 اکبر 
شعبه شهرانزالی

محل خدمتنام و نام خانوادگی

مهدی 
شعبه تهرانسرکمالی

 نغمه 
شعبه ولنجکچریانی زنجانی

 سپاس رفتاری
همه ش��ما عزیزان در ش��عب بانک س��امان در جهت رضایت مشتریان 
تلاش کرده و موجبات خشنودی مشتریان را فراهم ‌می‌کنید تا آنها بتوانند 
با خیالی آسوده و امن به امور بانکی خود بپردازند. در این میان برخی از 
مشتریان از همکارانی که حسن خلق و پیگیری مؤثری داشته‌اند به‌صورت 

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

با تشکر
مدیریت سرمایه انسانی بانک سامان
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برندگان سور زمستانه  1401
مراس��م قرعه‌کشی س��ور زمس��تانه 1401 برگزار شد و 

برندگان این سور به‌قرار جدول زیر معرفی شدند:

شماره مشتری نام و نام خانوادگی
3012316 شبنم مهدوی سعیدی

470 روزبه رضاپور جدیدی
248124 نوذر دل‌آسائی مروی
1803291 امیر اطمینان
2420652 ابوالفضل هاشم‌لو
13644933 سمیه رحیمی
3010462 امیر بیک یاررازلیقی
995726 احمد صبوری راد
2077150 وهاب خدایاری
1859319 رضا بهیت
3358596 جواد قلی‌پور
4056186 نواب مقصودی
1286128 حسین حفار مهریزی
1571160 پیام رحیمی
119679 مهری آزمون
858420 سیدمحمدمحسن فیض
1580130 فرید مؤذن
3550836 احسان مرادی تریت
1906963 آیدین نوروزی
3458078 یاشار خدائی کللو

برندگان جایزه 50 میلیون تومانی
شماره مشتری نام و نام خانوادگی

3581122 مقداد شاه‌حسینی
2188606 مهدی رضائی

برندگان جایزه 10 میلیون تومانی
شماره مشتری نام و نام خانوادگی

1388903 سیدحسین طالبی
143866 سیدمهدی میرمیرانی
1007475 علی شاحسینی
1965629 محسن عسگری
1426898 هادی خادمی
3411875 سیدحسین اسحقی
2646438 علی مهذبی گنجه
2671487 فرزان یگانه رسا
1949530 محسن حسینی
70684 کیهان جلائیان رمضان‌پور

2979865 میلاد‌ رمضان نیارستم
97002 سیدحسین حسینی‌نژاد

2923087 سولماز نوری میکائیل‌آباد
3823242 سیدحمیدرضا هاشمی
913539 نادر برنگی
3298313 زهرا سیار
1739848 محمد مینائی
1314461 پرهام سبا
2707914 میثم ابوالقاسمی جم
2784577 سعید داودی
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عادت‌های اتمی
ب��د ع��ادات  ت��رک  و  خ��وب  عادت‌ه��ای  ایج��اد  ب��رای  آس��ان   راه��ی 

اثر جیمز کلیر/ مترجم: هوشمند دهقان
Atomic Habits
 An Easy & Proven Way to Build 
Good Habits & Break Bad Ones
BY  James Clear

 درباره کتاب 
عادت‌ه��ای اتم��ی اثر جیمز کلیر، کتابی بس��یار  پرطرفدار اس��ت که به 
زبان‌های مختلفی در سراس��ر جهان ترجمه‌اش کرده‌اند و در حال حاضر 
میلیون‌ها نس��خه از این کتاب به چاپ رس��یده است. عادت‌هایی اتمی با 
حکایتی از دوران نوجوانی خود نویس��نده آغاز می‌ش��ود. اثر فوق بدون 
درنظرگرفت��ن پی��ش گفتارش از 6 بخش مختلف تش��کیل ش��ده که در 
هرکدام از آن‌ها به ما می‌آموزد چگونه با انجام کارهای کوچک و س��اده 
می‌توانیم زندگی رضایت‌بخش��ی را تجربه کنیم. علاوه بر این، ما در این 
کتاب می‌آموزیم چگونه از رفتارهای اش��تباه اجتناب کنیم و با ش��ناخت 
بیش��تر خود،  از گذشته بهتر ش��ویم. علاوه بر این، ما در مقدمه اثر فوق 
با مبانی فکری و روان‌ش��ناختی آن نیز آش��نا می‌ش��ویم. در این کتاب با 
اصول سفت‌وس��خت و قانون‌های پیچیده مواجه نخواهیم شد و به‌راحتی 

می‌توانیم کار و زندگی خود را دچار تغییروتحول شگفت‌انگیزی کنیم.
 این کتاب مناسب چه افرادی است؟ 

علاقه‌مندان به حوزه روان‌شناسی و توسعه فردی.
اف��رادی که به دنبال ترک عادت‌های اش��تباه و مخرب در زندگی‌‌ش��ان 

هستند.
 درباره نویسنده 

جیمز کلیر یکی از پرطرفدارترین سخنرانان و بلاگرهای آمریکایی است. 
او مطالب زیادی درباره موفقیت دارد و وبلاگش در ماه توس��ط میلیون‌ها 
نفر بازدید می‌ش��وند. ن��گاه و رویکرد او تا حدی متأثر از روان‌شناس��ی 
مثبت‌نگر اس��ت و برخی از تیم‌های ورزش��ی آمریکایی از کتاب‌های او 
و رهنمود‌های��ش ب��رای ارتقای توانمن��دی اعضا و بهب��ود اعتمادبه‌نفس 
بازیکنانش��ان  استفاده می‌کنند. این نویس��نده برای یادداشت‌های خود به 

رویک��رد و روش علمی وفادار اس��ت و به همین دلیل از نوش��ته‌های او 
استقبال فراوانی می‌شود.

 چکیده‌ای از کتاب 
قانون سوم: آسانش کن! 

جری اولسمن، استاد دانشگاه فلوریدا در اولین روز کلاس عکاسی فیلم، 
دانشجویانش را به دو گروه تقسیم کرد. اولسمن توضیح داد تمام کسانی 
که در س��مت چپ کلاس هس��تند در گروه »کمیتّ« قرارمی گيرند. آن‌ها 
صرفاً بر اس��اس تعداد آثاری که تولید می‌کنند نمره خواهند گرفت و او 
در روز آخ��ر کلاس، تعداد عکس‌هایی را که هر دانش��جو تحویل بدهد 
شمارش خواهد کرد. به ۱۰۰ عکس نمره A به ‎٩۰ ‌ عکس نمره B به ۸۰ 

عکس نمره C داده می‌شود. 
در همین حال، کس��انی که در س��مت راس��ت کلاس بودن��د در گروه 
»کیفیت« قرار گرفتند. قرار ش��د آن‌ها صرفاً بر اساس ممتاز بودن کارشان 
نمره بگیرند. آن‌ها موظف بودند که در طول ترم تحصیلی تنها یک عکس 
تحویل بدهند؛ منتها برای گرفتن نمره A باید عکسی را تحویل می‌دادند 

که نسبتاً بی‌نقص باشد.
 در پایان آن ترم اولس��من غافل‌گیر ش��د: بهتری��ن عکس‌ها برای گروه 
»کمیتّ« بود. این دانشجوها طی ترم تحصیلی سرگرم عکسبرداری بودند. 
با ترکیب‌بندی و نورپردازی س��روکله زدن��د. در اتاق تاریک، روش‌های 
مختلف را امتحان کردند و از اشتباهاتش��ان درس گرفتند. آن‌ها در فرایند 
تهیه صدها عکس، مهارت‌هایش��ان را صیق��ل زدند. در همین حال گروه 
»کیفیت« این‌ور و آن‌ور می‌نشستند و درباره بی‌نقص بودن فکر می‌کردند. 
در پایان ترم آن‌ها غیر از چند نظریه تأیید نش��ده و  یک عکس متوس��ط 

چندان عکسی نداشتند که نشان‌دهنده تلاششان باشد.
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بررس��ی عملکرد سالانه شرکت س��پ حاکی از آن است که مجموع کل 
ارزش تراکنش‌های انجام ش��ده توسط این شرکت در سال گذشته به بیش 
از 1500 هزار میلیارد تومان رس��یده اس��ت. بیشترین مبلغ تراکنش ماهانه 
این شرکت 204 همت بود که در اسفندماه 1401 به ثبت رسید. اطلاعات 
منتشر شده توسط شاپرک نشان می‌دهد که مجموع کل ارزش تراکنش‌های 
انجام ش��ده توسط شرکت سپ در س��ال 1401 بالغ بر 1,578 همت بوده 
است. باتوجه‌به اینکه تعداد تراکنش‌های سه‌ماهه پایانی سال در گزارش‌های 
شاپرک منعکس نشده، بر مبنای آمار موجود جمع تعداد تراکنش‌های ۹ماهه 

ابتدایی سال 1401 سپ به بیش از 6،361 میلیون عدد رسید.
سرانه ماهانه تعداد و ارزش کل تراکنش‌ها

براین‌اس��اس س��رانه ماهانه تراکنش‌های س��پ 706.8 میلیون عدد به 
ارزش 131.5 همت اس��ت. همچنین س��رانه روزانه تراکنش‌های انجام 
ش��ده توسط این ش��رکت در سال گذش��ته 23.6 میلیون عدد به ارزش 

4.3همت بوده است.
سرانه ماهانه و روزانه تعداد و مبلغ تراکنش‌ها روی هر ابزار

 جم��ع تراکنش‌های ۹ماهه س��پ روی ابزار کارت‌خوان فروش��گاهی
 15.8 میلی��ون عدد به ارزش بیش از 1،230 همت، روی ابزار پذیرش 
اینترنت��ی بیش از 579 هزار عدد ب��ه ارزش 343،3 همت و روی ابزار 
پذیرش موبایلی بالغ بر 347 هزار عدد به ارزش 4،4 همت بوده است.

یعن��ی در هر ماه بیش از 1.7 میلیون تراکن��ش به ارزش 102.6 همت 
از طریق کارت‌خوان فروش��گاهی، بالغ بر 66.3 هزار تراکنش به ارزش 
28.6 همت از طریق ابزار پذیرش اینترنتی و بیش از 38.5 هزار تراکنش 
به ارزش 0،4 همت به‌وسیله شرکت سپ انجام شده است. به بیان دیگر 
شرکت سپ در هر روز از سال 1401 در مجموع بیش از 23.6 میلیون 
تراکنش به ارزش 4.3 همت انجام داده که از این ارقام 58.8 هزار عدد 
تراکنش به ارزش 3.4 همت از طریق کارت‌خوان‌های فروشگاهی، 2.2 
ه��زار تراکنش به ارزش 0.9 هم��ت از طریق ابزارهای پذیرش اینترنتی 
و 1.2 ه��زار تراکنش ب��ه ارزش 0.01 همت از طریق ابزارهای پذیرش 

موبایلی این شرکت انجام شده است.
سرانه روزانه مبلغ تراکنش‌های هر ابزار به تعداد تراکنش

س��رانه روزانه مبل��غ تراکنش‌های س��پ ب��ه‌ازای ه��ر تراکنش روی 
کارت‌خوان‌های فروش��گاهی 52.9 میلیون توم��ان، روی ابزار پذیرش 
اینترنت��ی 389.8 میلیون تومان و روی ابزاره��ای پذیرش موبایلی 9.8 
میلیون تومان بوده است. بر مبنای آمارهای ماهانه شبکه شاپرک، شرکت 
س��پ که در دو ماه ابتدایی س��ال 1401 به رتبه نخست بیشترین سهم 
مبلغی از تراکنش‌های ابزارهای پذیرش اینترنتی و موبایلی دس��ت‌یافته 
بود در ادامه بخش��ی از سهم خود را از این بازار از دست داد و جایگاه 

اول را به شرکت به پرداخت ملت تقدیم کرد.

س��پ ب��ا دریافت گواهینام��ه ایزو 20000 نش��ان داد که 
محص��ولات و خدم��ات خ��ود را در ح��وزه فناوری 

اطلاعات، مطابق با بالاترین استانداردهای بین‌المللی 
و در سطح مورد تأیید جهانی ارائه می‌کند.

مه��رداد  س��پ،  روابط‌عموم��ی  گ��زارش  ب��ه 
باب‌الحوائج��ی مع��اون برنامه‌ری��زی و نظ��ارت 
راهبردی سپ با اشاره به ارائه خدمات سپ همگام 

با اس��تانداردهای روز دنی��ا به مش��تریان بیان کرد: 
اهمیت‌دادن به فرایندگرایی برای رشد و توسعه پایدار، 

همواره از مهم‌ترین اهداف س��پ بوده و در همین راستا، 
این شرکت موفق شد اس��تاندارد ISO/IEC20000:2018  را 

که به‌عنوان یک اس��تاندارد جهانی در حوزه " کیفیت مدیریت خدمات 
فناوری اطلاعات" شناخته می‌شود کسب نماید. 

باب‌الحوائجی در خصوص اهمیت و جایگاه این گواهینامه عنوان کرد: 
باتوجه‌به اهمیت بالای فرایندگرایی در سازمان‌های امروزی برای رشد 
و توسعه پایدار، می‌توان گفت بدون وجود سیستمی مدون و یکپارچه، 
بقا و پیشرفت تا حدود زیادی غیرممکن است؛ بنابراین می‌توانیم عنوان 
کنیم که پیاده‌س��ازی و استقرار سیستم‌های مدیریتی و همچنین دریافت 
گواهینامه‌ه��ای ایزو از اهمیت و جایگاه بس��یار والایی در س��ازمان‌ها 

برخوردار است.

مع��اون برنامه‌ریزی و نظ��ارت راهبردی س��پ اهداف 
دریافت این گواهینامه توسط سپ را، شناسایی نیازها 
و انتظ��ارات ذی‌نفعان، مدیری��ت و کنترل تغییرات 
در س��ازمان، جاری نمودن تفکر مبتنی بر ریسک، 
حذف‌ش��دن فراینده��ای زائد، افزای��ش رضایت 
مش��تریان و ارتقا اثربخشی س��ازمان دانست و در 
خصوص کاربردهای  ISO/IEC20000 تصریح 
ک��رد: یکپارچگی در اجرای بهینه فرایندها و پایش 
و اندازه‌گیری عملکرد آنها و اجرای بهینه و اثربخش 
سیس��تم‌های مدیریتی در س��ازمان به ما کمک می‌کند تا 
کاستی‌های وضعیت جاری را شناسایی نموده، برای رسیدن به 
وضعیت مطلوب هدف‌گذاری کرده و با رس��یدن به اهداف، به موفقیت 

روزافزون سازمان کمک کنیم.
مهرداد باب‌الحوائجی افزود: از دیگر رویکردهای پیاده‌سازی و دریافت 
ای��ن گواهینام��ه می‌توان به‌ اندازه‌گی��ری و پایش عملک��رد فرایندهای 
سازمانی از لحاظ کارآیی، اثربخشی و بهره‌ور بودن آنها اشاره نمود. در 
واقع دریافت گواهینامه اس��تاندارد ایزو 20000 نشان‌دهنده آن است که 
ش��رکت پرداخت الکترونیک سامان کیش، محصولات و خدمات خود 
در حوزه فناوری اطلاعات را مطابق با بالاترین استانداردهای بین‌المللی 

و در سطح مورد تأیید جهانی طراحی، ارائه و پشتیبانی می‌کند. 

بررسی عملکرد سالانه سپ نشان می‌دهد

ثبت رکورد ۲۰۴ همتی سپ در مبلغ تراکنش‌های شاپرکی
ثبت رکورد ۲۰۴ همتی سپ در مبلغ تراکنش‌های شاپرکی

دریافت گواهی ایزو 20000 توسط سپ
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در راس��تای خدمت‌رس��انی کامل‌تر به مش��تریان عزیز بانک سامان و 
اعضای س��امانیوم، تغییراتی در رده‌بندی اعضای س��امانیوم انجام شده 
اس��ت. از این پس مشتریان ویژه و خاص با ورود به سامانیوم )باشگاه 

مشتریان بانک سامان(، مستقیماً وارد رده نقره ای خواهند شد. 
همچنین از این به بعد مش��تریان ممتاز بانک که عضو س��امانیوم شده 
باشند، ارتقای رده پیدا می‌کنند و به رده نقره‌ای سامانیوم وارد می‌شوند. 
این ارتقای رده باعث می‌ش��ود از مزایای سامانیوم به شرح زیر استفاده 

کنند:
- 5 برابر شدن شانس شرکت در قرعه‌کشی‌های سور سامانی

-  خرید محصولات رایگان سامانیوم با پرداخت امتیاز کمتر به نسبت 
مشتریان رده پائین تر

-  برخورداری از وچرهای تخفیفی مخصوص رده نقره‌ای
به محض تغییر رده، برای مش��تریانی که ش��امل این تغییر رده هستند 

پیامک اطلاع‌رسانی ارسال خواهد شد.

در س��میناری آموزش��ی که با عنوان اخلاق حرفه‌ای در حس��ابداری 
در روز 24 اردیبهش��ت‌ماه در دانش��کده فن��ی و حرف��ه‌ای بابل برگزار 
گردی��د، جناب آق��ای آرش آذین فر، کارش��ناس فروش ش��عبه آمل، 

به‌عن��وان س��خنران س��مینار، ب��ه تبیین موض��وع اخلاق حرف��ه‌ای در 
 حس��ابداری با محوریت دی��دگاه جامعه، دیدگاه حرف��ه و چالش‌های 

پیش رو پرداخت.

تغییر نقطه شروع

حضور سامانی‌ها در همایش‌های علمی
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| محمود اولاد|
| کارشناس بازار مسکن|

دولت سیزدهم برای کنترل بازار اجاره علاوه بر افزایش سقف تسهیلات و 
تعیین سقف افزایش اجاره‌بها، بسته کنترل بازار مسکن را در 3 بخش تدوین 
 کرده است که در جلسه سران قوا برای راهکارهای کوتاه‌مدت آن تصمیم‌گیری 

شد.
 باتوج��ه به اینکه اجاره‌بهای مس��کن هزینه فرصت و بازدهی س��رمایه 
انباشت در مسکن و به‌عبارتی یک نوع خدمت در مجموعه اقتصاد کلان 
محسوب می‌شود، بدیهی است که همگام با سایر خدمات عرضه‌شده در 
مجموعه اقتصاد و در شرایط تورمی، بازار اجاره مسکن نیز با افزایش نرخ 
مواجه ش��ود. به‌علاوه، اجاره‌بهای دریافتی نسبتی از نرخ ملک مورداجاره 
است و اثر افزایش نرخ مسکن به‌عنوان یک دارایی روی اجاره‌بها با وقفه 

ظاهر خواهد شد.
از زمانی که ساخت‌وساز در شهرها به‌لحاظ معماری به اشباع رسید، این 
موضوع با افزایش قیمت‌ها و بالا رفتن تورم همراه ش��د. در سوی مقابل، 
درآمد خانوارها با کاهش ش��دیدی روبه‌رو و همین موضوع موجب شد 

که در بحث مسکن، مشکلات زیادی برای مردم ایجاد شود.
تا زمانی که دولت علت‌های اصلی این موضوع یعنی کنترل شاخص‌های 
اقتصاد کلان را در دستور کار خود قرار ندهد، راه‌حل‌هایی که در شرایط 
عادی بهترین گزینه‌ها برای کنترل بازار باشند، جواب نخواهند داد و بازار 

سروسامان نخواهد گرفت. 
دولت برای کنترل بازار مسکن باید وضعیت اقتصاد کلان را درست کند. 
تا زمانی که این مسئله انجام نشود، راهکارهایی که برای مدیریت و تعادل 

در بازار به کار گرفته می‌شود، به‌هیچ‌عنوان جوابگو نخواهد بود.

افزای��ش تورم بخش اج��اره یک دلیل بزرگ دارد. طی چند س��ال اخیر 
با افزایش افسارگس��یخته نرخ مس��کن، خرید خانه برای بسیاری از مردم 
تبدیل به یک رویا شده اس��ت، بنابراین، در بخش اجاره‌بها شاهد انفجار 

تقاضا هستیم. 
این موضوع به‌دلیل تراز نبودن تقاضا و عرضه در بازار موجبات افزایش 

بیش از پیش اجاره را در بازار فراهم کرده است.
براساس آمارهای رسمی، میزان سرمایه‌گذاری در بخش مسکن با کاهش 

شدیدی روبه‌رو است که این موضوع دلایل فراوانی دارد. 
یکی از آنها نبود امنیت س��رمایه‌گذاری در بخش مسکن است. همچنین، 
افزایش بس��یار زیاد نرخ مسکن باعث شده که بسیاری از اقشار جامعه از 

گردونه کسانی که شانس خرید خانه را دارا هستند، خارج شوند. 
همین موضوع نیز انگیزه س��رمایه‌گذاری در بخش مسکن را کاهش داده 

است.
حباب نرخ مسکن از نسبت نرخ میانگین هر مترمربع واحد مسکونی به 

میانگین اجاره‌بهای یک سال آپارتمان به‌دست می‌آید. 
براساس نسبت‌های فعلی، عدد به‌دست‌آمده بالای ۳۳ است که از سقف 

همیشگی نرخ به اجاره خیلی بیشتر است.
بازار مسکن یک بازار همگن نیست، بنابراین نرخ واحدهای مسکونی در 

مناطق و محله‌های مختلف شهر با هم تفاوت اساسی دارند. 
همچنین، در هر ماه بس��ته به اینکه خریداران در کدام مناطق بیش��ترین 
خری��د و در کدام کمترین خری��د را انجام دادند، نرخ میانگین به‌ش��کل 

قابل‌توجهی تغییر می‌کند. 
در نتیج��ه، نمی‌توان با حاصل نس��بت میانگین نرخ ب��ه میانگین اجاره، 

نسخه واحد درباره حبابی بودن یا نبودن نرخ مسکن پیچید.

راهکار اساسی برای کنترل   بازار  اجاره‌بها
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| محمدرضا شایسته|
| فعال حوزه تجاری‌سازی|

به‌منظور رعایت حقوق مصرف‌کننده، فرآیند تجاری‌س��ازی محصولات 
دانش‌بنیان، باید از مس��یر کیفیت، نرخ مناس��ب و تن��وع درخور بگذرد. 
از آنجایی‌ که برندس��ازی مهم‌ترین مولفه در بازارسازی است، وجود آن 
برای شرکت‌های دانش‌بنیان اهمیت دارد و می‌تواند در توسعه مولفه‌های 
گفته‌شده نقش جدی داشته باشد. وجود محصولات بی‌کیفیت اما پرفروش 
در بازار نتیجه برندسازی استاندارد است. همچنین، نرخ بالا نه واقعی که 
ب��از هم مصرف‌کنندگان را اقناع به خرید می‌کند، دلیل دیگری اس��ت که 
بگوییم برندس��ازی کار خودش را کرده، بنابراین وقتی برندس��ازی مسیر 
درس��تی را طی کند، به‌عبارتی، ش��اید این تفکر به وجود بیاید که لزومی 
ندارد کیفیت، نرخ و تنوع هم استاندارد باشد، چرا که کار برندسازی ایجاد 
بازار و افزایش فروش است، اما به‌فراخور رسالت اجتماعی تولیدات باید 
با کیفیت بالا، نرخ مناس��ب و همراه با تنوع باشد، اما واقعیت داستان این 
اس��ت که در بس��یاری از موارد، باوجود کیفیت و نرخ مناسب و تنوع و 
مردم‌‎پس��ند بودن ی��ک کالا باز هم فروش موردنظر اتف��اق نیفتد؛ خبر بد 
آنکه ممکن است سهم بازار با یک گفت‌وگو، مذاکره یا لابیگری به‌دست 
بیای��د. باز هم هیچ‌چی��ز برای مصرف‌کنندگان ج��ای کیفیت را نمی‌گیرد 
و ای��ن محصول باکیفیت اس��ت ک��ه جای خود را در ب��ازار پیدا می‌کند. 
بخش R&D و تحقیق و توس��عه یک شرکت، نقش مستقیمی در کیفیت 
کالای تولیدش��ده دارند. این بخش وظیفه ارتقای کیفیت متناسب با ذائقه 
مردم را در هر ش��رکتی برعهده دارد که با روش‌های مشخص‌ش��ده، باید 
بازخورد بازار را کسب کند. بنا به تعریفی که از کیفیت ارائه می‌شود، باید 
گف��ت کالای باکیفیت به محصولی گفته می‌ش��ود که از لحاظ فنی دارای 
استانداردهای کافی است و به‌منظور ایجاد مشتری‌مداری متناسب با ذائقه 

آنها تولید شده است.

با قیمت‌گذاری نامناس��ب آینده شرکت به‌خطر می‌افتد. قیمت‌گذاری باید 
مس��یری را در بازار طی کند که علاوه بر جذب رضایت مش��تری حیات 
ش��رکت هم به‌خطر نیفتد. ناگفته نماند که مش��تریان نه به نرخ پایین و نه 
ب��ه نرخ بالا رضایت پیدا نمی‌کنند،بلکه نرخ باید مناس��ب باش��د؛ بنابراین 
اگر مدیران ش��رکتی بخواهند ب��ا کاهش نرخ در راس��تای جلب رضایت 
مصرف‌کننده گام بردارند، آینده و حیات شرکت خود را به‌خطر می‌اندازند 
و ش��اید در ذهن مش��تری این فکر به‌وجود بیاید که نرخ کم کالا ناش��ی 
از بی‌کیفیتی آن اس��ت. هیچ‌گاه ن��رخ، تضمین‌کننده کیفیت نبوده اس��ت. 
همان‌‎گونه که پیش‌تر هم اش��اره شد، مولفه‌هایی نظیر کیفیت، نرخ و تنوع 
در برندس��ازی موضوعیت پیدا می‌کنند و در صورت موفقیت برندسازی، 
الزامی به وجود هر سه این مولفه‌ها نیست. دومین مولفه تاثیرگذار، موفقیت 
در مدیریت ارتباط با مش��تری است که در نهایت موجب می‌شود مشتری 
برای مدت زمان طولانی قانع به خرید از محصول موردنظر ش��ود که این 
به فعالیت شرکت در مشتری‌مداری برمی‌گردد. بنابراین، برای قیمت‌گذاری 
اس��تاندارد، نیازمند متخصص و کارشناسان مالی، بازاریابی و مارکتینگ یا 
منتور خوب برای کارکنان یا دستیار مدیرعامل هستیم تا در کنار آنها بتوان 
مصرف‌کننده را هم راضی کرد. برای این منظور، باید نزدیک به ۳۰ سیستم 
در تعامل با یکدیگر در یک مجموعه تولیدی فعالیت کنند تا در نهایت هم 
به سود ش��رکت و هم به رعایت حقوق مصرف‌کننده بینجامد. هر سیستم 
تولید دارای ورودی، فرآیند و خروجی است که بخش بازخورد سیستم در 
خروجی کار مش��خص می‌شود. گفتنی است، در بیشتر شرکت‌های ایرانی 
این بخش که بازخوردی از نظرات مش��تریان است، دریافت نمی‌شود. این 
بازخوردها نظر مش��تری درباره کیفیت فنی کالای روانه‌شده در بازار است 
و موجب ارتقای کیفیت کالا می‌شود، حتی نظر کارکنان نسبت به محصول 
می‌تواند باعث افزایش کیفیت ش��ود، بنابراین اگ��ر بازخورد یا فیدبک در 
محصولی وجود نداش��ته باشد، به‌طورقطع نمی‌توانیم شاهد رشد کیفی آن 

محصول باشیم.

برندسازی یک گام مهم



خرداد 1402 / سال نوزدهم، شماره 60192

باوجود مزایای بس��یار زیاد اینترنت اش��یا در بخش س�المت، برای اس��تفاده 
حداکثری از آن، باید به چالش‌های امنیتی آنها نیز پرداخت. توس��عه‌دهندگان، 
مدی��ران و ارائه‌دهندگان خدمات بهداش��ت و درمان با دس��تگاه‌های مجهز به 
اینترنت اش��یا باید مطمئن ش��وند ک��ه ایمنی داده‌های جمع‌آوری‌ش��ده با این 
دس��تگاه‌ها در س��طح قابل‌اطمینانی وجود دارد، زیرا دستگاه‌های اینترنت اشیا 
در صورت عدم‌ایمن‌س��ازی مناسب می‌توانند همچون دروازه‌ای برای سرقت 
داده‌های حس��اس مورداس��تفاده قرار بگیرند. بی‌گمان چیرگی بر چنین چالش 
مهمی، مس��یر گس��ترش هرچه بیش��تر بهره‌گیری از اینترنت اش��یا را در حوزه 

سلامت، هموار می‌کند.
جمع‌آوری داده‌ها از درون بدن انسان معمولا موضوع حساسی است و از نظر 
بهداش��تی، ممکن اس��ت بروز آلودگی‌هایی را به‌همراه داشته باشد. اینکه یک 
دوربین یا یک پراب در دس��تگاه گوارش بیمار وجود داش��ته باشد، برای بیمار 
ناخوش��ایند است. در حالی که با اس��تفاده از حسگرهای قابل‌بلع، جمع‌آوری 
اطلاعات از دستگاه گوارش و سایر اندام‌ها به روش آسان‌تری امکان‌پذیر است. 
برای مثال، این حسگرها اطلاعاتی درباره سطح PH معده ارائه یا به شناسایی 
دقیق منبع خونریزی داخلی کمک می‌کنند. این وسایل باید به‌اندازه‌ای کوچک 
باشند که به‌راحتی بلعیده شوند. آنها همچنین باید بتوانند به‌صورت مناسب و 
بهداشتی در بدن انسان شناور باشند یا حرکت کنند. اکنون چند شرکت مطرح 

روی تولید حسگرهای بلعیدنی با چنین ویژگی‌هایی کار می‌کنند. 
دس��تگاه‌های پوشیدنی )wearable devices(: متداول‌ترین نوع دستگاه 
مجهز به اینترنت اش��یا در بخش بهداشت و درمان هستند، اما دستگاه‌هایی هم 
وجود دارند که فراتر از نظارت بر ارائه خدمات درمانی به‌‎نوعی در داخل بدن 

بیمار یا روی آن قرار داده می‌شوند.
 اس��پری‌های تنفسی متصل: اس��پری‌های متصل به اینترنت اشیا می‌توانند بر 
دفعات حملات ناگهانی آس��م نظارت کنند. چنین اس��پری‌هایی با گردآوری 
داده‌ها از محیط به ارائه‌کنندگان خدمات بهداش��ت و درمان کمک می‌کنند که 
بتوانند تش��خیص دهند چه چیزی باعث حمله شده است. افزون بر این، وقتی 
بیماران اس��پری را جا می‌گذارند یا به‌صورت صحیح از آن اس��تفاده نمی‌کنند، 

به آنها هشدار داده می‌شود.
جراحی رباتیک: با اس��تقرار ربات‌های کوچ��ک متصل به اینترنت در داخل 
بدن انس��ان، جراحان می‌توانند روش‌های پیچیده‌ای را در جراحی پیاده‌سازی 
کنند که مدیریت آن با اس��تفاده از دس��ت انس��ان دشوار اس��ت. در عین حال، 
جراحی‌های رباتیکی که با دس��تگاه‌های کوچک اینترنت اش��یا انجام می‌شود، 

می‌تواند اندازه برش‌های جراحی را کاهش دهد و به بهبود سریع‌ترحال بیماران 
منجر ش��ود. این دس��تگاه‌ها باید به‌اندازه کافی کوچک و قابل‌اعتماد باش��ند تا 
عم��ل جراح��ی را با کمترین اختلال انج��ام دهند. آنها همچنی��ن باید بتوانند 
ش��رایط پیچیده داخل بدن را تفس��یر کنند تا تصمیم‌های درس��تی درباره نحوه 
انجام عمل جراحی بگیرند. ربات‌های اینترنت اش��یا از سال‌ها قبل تا هم‌اکنون 
برای جراحی‌ها به‌کار می‌روند، از همین‌رو انتظار می‌رود در آینده نزدیک این 
چالش‌ها برطرف ش��ود. از آنجایی که نظارت بر نوس��ان‌های ضربان قلب نیز 
چالش‌برانگیز اس��ت؛ حتی برای بیمارانی ک��ه در مراکز درمانی حضور دارند؛ 
پایش ضربان قلب دیگر امکانی است که می‌توان از اینترنت اشیا انتظار داشت.

 گفتنی اس��ت، بررس��ی‌های دوره‌ای ضربان قلب، نوس��ان‌های سریع ضربان 
قلب را نش��ان نمی‌دهند. به‌علاوه شرط لازم بکارگیری دستگاه‌های رایجی که 
برای پایش مداوم قلب در بیمارستان‌ها استفاده می‌شوند، این است که بیماران 
به‌صورت‌پیوس��ته به دس��تگاه‌های س��یمی متصل باش��ند. این موضوع تحرک 
بیماران را مختل می‌کند. امروزه، انواع دس��تگاه‌های کوچک مجهز به فناوری 
اینترنت اش��یا برای پایش ضربان قلب در دس��ترس هستند که به بیماران اجازه 
می‌دهن��د، همزمان ک��ه به دلخواه حرکت می‌کنند، مطمئن باش��ند که عملکرد 
قلب آنها پیوس��ته پایش می‌شود. همچنین، بیشتر دستگاه‌های مدرن نظارت بر 
عملکرد قلب در مقایسه با نمونه‌های بیمارستانی می‌توانند دقتی در حدود ۹۰ 

درصد یا حتی بهتر از آنها ارائه کنند. 
در روش‌های سنتی، راه مناسبی برای اطمینان از اینکه ارائه‌دهندگان خدمات 
بهداش��تی و بیماران در مراکز درمانی دس��ت‌های خود را می‌ش��ویند، وجود 
ندارد. این در حالی اس��ت که امروزه بس��یاری از بیمارستان‌ها و مراکز خدمات 
درمانی در جهان از فناوری اینترنت اش��یا اس��تفاده می‌کنند تا هنگام ورود افراد 
به اتاق‌های بیمارس��تان به آنها یادآوری ش��ود که دست‌های خود را ضدعفونی 
کنند. همچنین، این دس��تگاه‌ها می‌توانند ش��یوه‌نامه‌هایی درباره بهترین روش 

ضدعفونی‌کردن برای کاهش خطرات برای یک بیمار خاص ارائه کنند. 
نتایج تحقیقات نش��ان می‌دهد که این دس��تگاه‌ها می‌توانند نرخ عفونت را در 
بیمارس��تان‌ها ت��ا بیش از ۶۰ درصد کاهش دهند. ب��رای درمان موثرتر بیماران 
مبتلا به پارکینسون، ارائه‌دهندگان خدمات بهداشت و درمان باید بتوانند شدت 
علائم آنها را در طول روز ارزیابی کنند. حسگرهای اینترنت اشیا با جمع‌آوری 
مداوم داده‌های مربوط به علائم بیماری پارکینس��ون، انجام این کار را بس��یار 
آس��ان‌تر می‌کنند. این دس��تگاه‌ها به بیماران این آزادی را می‌دهند که به‌جای 

گذراندن دوره‌های طولانی در بیمارستان، در خانه‌های خود زندگی کنند.

| سیدمهدی حسینی|
| مدیر ارشد سلامت هوشمند فناپ|

طبابت به سبک 
ــیا اینترنت اش
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بی‌شک اقتصاد کشور برای قابل‌رقابت بودن در فضای بین‌الملل، هیچ راهی 
جز دانش‌بنیان ش��دن ندارد. امروز با داش��تن نزدیک به ۸ هزار و ۵۰۰ شرکت 
دانش‌بنیان به جمعیت ارزش��مند خوبی دست پیدا کرده‌ایم که ظرفیت کافی 
برای تغییرات بزرگ اقتصادی و صنعتی در کش��ور را دارند. زمانی که درباره 
اقتصاد دانش‌بنیان س��خن می‌گوییم، نمی‌توانیم توس��عه آن را بدون بانک‌ها 
متصور ش��ویم. در واقع، اقتصاد دانش‌بنیان‌ها رقم نمی‌خورد، مگر با حضور 
بانک‌ه��ا. رهبری در بیانات خود، نخس��تین مص��داق اقتصاد مبتنی بر بخش 
خصوصی و حائز رشد را شرکت‌های دانش‌بنیان ذکر و حتی دستور فرمودند 
که ساختارسازی و اطلاع‌رسانی برای مشارکت مردم در اقتصاد ایجاد شود. این 
موضوع مهمی است و نشان می‌دهد که شرکت‌های دانش‌بنیان به جایگاهی 
فراتر از بنگاه اقتصادی در کشور دست یافته‌اند، به‌طوری‌که اگر تا سال‌های قبل 
موضوع علم، فناوری و اقتصاد دانش‌بنیان یک مقوله تزئینی و تجملاتی به‌نظر 
می‌رسید، امروز جایگاهی یافته است که به‌عنوان تنها راه نجات اقتصاد کشور 
شناخته می‌شوند. شرکت‌های دانش‌بنیان توانسته‌اند اهمیت و اثربخشی خود 
را نشان دهند و این موضوع، در حوزه‌های اقتصادی نشان از نقش راهبردی 
ای��ن ش��رکت‌ها و ضرورت حمایت از آنها دارد. یک��ی از لازمه‌ها اثرگذاری 
هرچه بیش‌تر اقتصاد دانش‌بنیان در زندگی مردم، ایجاد بسترهای مساعد برای 
شکل‌گیری شرکت‌های دانش‌بنیان جدید است. یکی از اولویت‌های معاونت 
علم��ی، فناوری و اقتصاد دانش‌بنیان، ش��کل‌گیری ش��رکت‌های دانش‌بنیان 
جدیدی است که در تعریف و دسته‌بندی جدید، این شرکت‌ها تحت‌عنوان 
دانش‌بنیان نوپا ش��ناخته می‌ش��وند. این ش��رکت‌ها در حقیقت جوانه‌های 
شکل‌گیری درختان مثمر در زیست‌بوم دانش‌بنیان هستند. از قضا، حمایت و 
تسهیل سازکارهای مالی برای این شرکت‌ها، بسیار حساس‌تر از توجه به سایر 

شرکت‌هایی است که به رشد و بلوغ کافی رسیده‌اند.
بنابراین در این دوره یکی از برنامه‌های معاونت علمی و فناوری زمینه‌سازی 

برای تش��ویق مردم، دانش��گاهیان و فناوران به‌س��مت توس��عه شرکت‌های 
دانش‌بنیان اس��ت و در این زمینه، توسعه ابزارهای تسهیل این مسیر از جمله 
حوزه تامین مالی در دس��تور کار قرار دارد. دارایی‌های نامشهود شرکت‌های 
دانش‌بنیان گاهی چندین برابر دارایی‌های مش��هود س��ایر شرکت‌های بزرگ 
است، اما از آنجایی‌که نظامی ساختارمند و مشخص، برای ارزش‌گذاری چنین 
دارایی‌هایی در نظام بانکی کشور وجود ندارد، باید به‌سمت اصلاح این ساختار 
ارزش‌گذاری و ارزیابی برویم. صندوق‌های س��رمایه‌گذاری به‌دلیل ساختار 
منعطف‌تر خود، می‌توانند کارآیی بهتری در این ارزش‌گذاری و سرمایه‌گذاری 
داشته باشند و در صورت ایفای این سهم انتظار می‌‎رود که سایر ساختارهای 
مالی از جمله بانک‌ها نیز در این ساختار حمایتی نقش خود را به‌درستی ایفا 
کنند. برای اینکه کشور به درصد مهمی از تولید ناخالص ملی برسد و اشتغال 
در دانش‌بنیان‌ها اجرایی شود، برنامه‌ریزی شده است که تا افق ۱۴۰۴، ۲۰ هزار 
شرکت دانش‌بنیان در کشور داشته باشیم. به‌طورقطع افزایش کمی شرکت‌های 
دانش‌بنیان ضروری است و برای تاثیر در اقتصاد کشور باید به عدد قابل‌توجهی 
برسیم. برمبنای محاسبات برای اینکه سالانه یک درصد تولید ناخالص ملی 
را ب��ه خود اختصاص دهد، باید افزایش کمی ش��رکت‌ها را در اولویت قرار 
دهیم. بنابراین در افق ۱۴۰۴، فعالیت ۲۰ هزار شرکت دانش‌بنیان را ضروری 
می‌دانیم. در سال‌های قبل مشاهده کردیم که فعالیت شرکت‌های دانش‌بنیان 
برای بس��یاری از مردم ش��ناخته شده و تمایل به سرمایه‌گذاری در این حوزه 
دارند؛ از این‌رو یکی از ابزارهای قابل‌توس��عه برای س��رمایه‌گذاری اس��تفاده 
از س��رمایه‌های مردمی اس��ت. از س��ال ۱۳۸۹ قانون حمایت از دانش‌بنیان‌ها 
تصویب و طی ۱۲ سال اجرایی شد و از سال گذشته نیز، طرح جهش تولید 
دانش‌بنیان به‌تصویب رسید تا در نقاطی که  ناهماهنگی و نبود تناسب جدی 
به‌چشم می‌خورد، براساس این قانون مرتفع شود؛ از این‌رو قانون جهش تولید 

دانش‌بنیان، دستمایه تغییر نظام ارزشیابی دانش‌بنیان‌ها در کشور شده است.

| روح‌الله دهقانی ـ معاون علمی، فناوری 
و اقتصاد دانش‌بنیان رئیس‌جمهوری| دانش‌بنیان جوانه‌‌های اقتصاد پویا 
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شاهرخ نيري6188773773-88874457تهران، بزرگراه آفریقا، نرسیده به چهارراه جهان کودک، پلاک 80131آفریقا1

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

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

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

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

حسین یوسفی پور955576495-55575738تهران، بازار بزرگ، خیابان 15 خرداد غربی، بین چهارراه گلوبندک و خیابان ابوسعید، پلاک 806681بازار6

مهدی احمدی2044254517-44254518تهران، ضلع جنوب شرقی فلکه اول صادقیه، پلاک 807918صادقیه7

نسرین خوش صحبت2282324922823245-22823056تهران، خیابان اقدسیه )موحد دانش(، نبش کوچه نسیم، پلاک80863اقدسیه8

الهه میرزائی422924463-22924451تهران، خیابان میرداماد، نرسیده به میدان مادر، پلاک 809148میرداماد9

مجتبي قنبرزاده8488982194-88982181تهران، خیابان دکتر فاطمی غربی، روبروی خیابان هشت بهشت، نبش کوچه شیخلر )ششم(، پلاک 810140دکتر فاطمی10

بهاره علياري20022087708-22086195تهران، خیابان سعادت آباد، میدان کاج، پلاک 81113سعادت آباد11

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

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

متین اقبا‌ل‌زاده988205448-88205455تهران، خیابان ولیعصر، بالاتر از میدان ونک، نبش خیابان برادران شریفی، پلاک 8142477میدان ونک14

بهنوش قاسمي1088571215-88577605تهران، شهرک غرب، خیابان ایران زمین، مجتمع ایران زمین، پلاک 13 و 81514ایران زمین15

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

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

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

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

حيدررسائي فر2621990826219713-26219658تهران، خیابان نلسون ماندلا )آفریقا(، بالاتر از خیابان اسفندیار، نبش شمالی خیابان شهید سعیدی، پلاک 820158آفریقای شمالی20

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

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

روح اله صفری3122172590-22421227تهران، خیابان ولنجک، خیابان چهاردهم، پلاک 8237ولنجک23

فرخ فرجي666067880-66067884-66067882تهران، خیابان آزادی، نبش خیابان آذربایجان، پلاک 8241046خیابان آذربایجان24

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

علی حمیدیا8851741888517381-88516640تهران، میدان آرژانتین، اول خیابان بیهقی، پلاک 82621میدان آرژانتین26

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

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

مهدی باقی8862744888626731-88627517تهران، خیابان ملاصدرا، بعد از خیابان شیراز، پلاک 829132ملاصدرا29

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

داریوش خداداد855481179 -4-55481172 تهران، خیابان کارگر جنوبی، ضلع شمال شرقی میدان قزوین، پلاک 83118میدان قزوین31

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

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

ارسلان بی آزار7737018677370441-77370368تهران، خیابان حجربن عدی، بالاتر از فلکه سوم تهرانپارس، نبش خیابان 214 شرقی، پلاک 834130فلکه سوم تهرانپارس34

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

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

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

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

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

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

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

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

منصوره رضاییان مقدم4432814744328329-44327971تهران، میدان دوم شهران، ابتدای خیابان یکم پلاک 8444شهران43



63 خرداد 1402 / سال نوزدهم، شماره 192

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

سارا گلدوست مرندي644006826-44000385تهران، بزرگراه شهید ستاری، بلوار فردوس شرقی، پلاک 845434بلوار فردوس44

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

فاطمه حياتي2685870326858316-26858706تهران، میدان تجریش، خیابان شهرداری، پلاک 84781میدان تجریش46

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

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

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

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

امیر گیلانی فر33443711-3344370433138314

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

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

روح اله سياوشي4458758644517662-44587596تهران، تهرانسر، بلوار اصلی، نبش خیابان 85614تهرانسر53

رضا محمدقاسمی644167199-44167185تهران، بزرگراه شهید باکری جنوب، مرکز خرید هایپر استار857هایپر استار54

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

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

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

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

رضا جليل زاده1822753913-22753914تهران، میدان قدس، انتهای خیابان شهید کبیری )دزاشیب(، سه‌راه عمار، پلاک 863158خیابان دزاشیب - سه راه عمار59

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

محمدرضا البرزي---86122160-88526289خیابان شهید بهشتی، بعد از بزرگراه مدرس، پلاک 866275بهشتی-قائم مقام61

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

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

حميد نودست6692816266574675- 66435239تهران، محله توحید، خیابان کوثر سوم، خیابان ستارخان، پلاک 86980ستارخان64

احمد عهدي4446251044462815تهران، بزرگراه اشرفی اصفهانی، بالاتر از میدان پونک، نبش کوچه 19، پلاک 8701پونک65

نغمه خسروي2271635122716293-22716516تهران، خیابان نیاوران، خیابان شهید مقدسی)مژده(،خیابان میری، پلاک 8714مژده66

امین بیگلری3687031722530146  - 36870458خیابان لاله زارنو، نرسیده به خیابان منوچهری پلاک 872471لاله زار67

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

احسان مهدي پور9326117195-26117192تهران، نیاوران، خیابان شهید باهنر، روبروی پارک باهنر، پلاک 874148نیاوران69

واله سعیدی722357605-22378856تهران، سعادت‌آباد، میدان فرهنگ، بلوار 24 متری، نبش کوچه چهارم غربی، پلاک 87518بلوار 24 متری سعادت آباد70

بئاتريس بابائي222696453-22696451تهران، خیابان الهیه، خیابان شهید آقابزرگی، نبش خیابان استانبول، پلاک 87637خیابان آقابزرگی- الهیه71

محمود لک 6681579866816008-66815969تهران، بزرگراه فتح، جاده قدیم کرج، بعد از شیر پاستوریزه، مجتمع تجاری تهران، پلاک877238بزرگراه فتح72

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

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

عباس آهنگري يکوي4421262944211841-44211040تهران، شهرک ژاندارمری، بلوار مرزداران، بین ایثار و دانش، پلاک 881136بلوار مرزداران75

شادمان غفوري688983157-88983154 تهران، بلوار کشاورز، بین خیابان وصال شیرازی و نادری، پلاک 882178بلوار کشاورز76

فاطمه دولت آبادي فراهاني8807120288366769-88578171تهران، خیابان سعادت‌آباد، بلوار دریا، نبش خیابان رامشه، پلاک 88350بلوار دریا77

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

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

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

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

غلامعلی کریمی ابیازنی33417908-33417907026-026کرج، مهرشهر، بلوار شهرداری، فاز دو، نبش خیابان 208، پلاک 905543مهرشهر کرج82

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

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

محمد صیادی هنروز32319513-7071-6-5 -32319522-071شیراز، خیابان زند، حدفاصل خیابان‌های فلسطین و هفت‌تیر )20متری سینما سعدی(، ساختمان پاسارگاد، پلاک9101396شیراز85
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مهرزاد نظري36279216-36279180071-071شیراز، خیابان قصردشت، سه‌راه خلد برین، پلاک 910375قصردشت86

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

محمد ممقاني38841529-٣٨٨٠٠٢٣٢051-051مشهد، بلوار هاشمیه، بین هاشمیه 16 و 18، پلاک 930511بلوار هاشمیه ) مشهد(102

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

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

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

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

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

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

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

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

مالک قادری32267960-7034-32233386-034کرمان، خیابان سپهبد قر‌نی، نرسیده به میدان سپهبد قر‌نی، نبش کوچه قر‌نی 95018کرمان111

---32476642-32476761034-034کرمان، میدان کوثر، ابتدای بلوار آزادگان9502میدان کوثر )کرمان(112

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

عباس سبزه زار36269409-36282574031-031اصفهان، خیابان توحید میانی، نبش کوچه شهید تقی‌آبادی، پلاک 95215زاینده رود114

عليرضا مستاجران36206079-3031-31337442-031اصفهان، میدان آزادی، خیابان چهارباغ بالا، نبش کوچه بهار آزادی، پلاک 9522169چهارباغ بالا115

مجيد سيف الديني32237426-9031-32209477-031اصفهان، میدان امام )نقش جهان(، ابتدای خیابان حافظ، پلاک 952333خیابان حافظ اصفهان116

احسان جمشيديان34413688-34372271031-031اصفهان، شهرک خانه اصفهان، خیابان گلستانه، پلاک 952460خانه اصفهان117

سميرا سبزه زار36516843-2031-36516841-031اصفهان، بزرگراه شهید وحید دستجردی، مقابل ورودی جنوبی سپاهان شهر، مجتمع سیتی سنتر اصفهان، طبقه همکف9525سیتی سنتر اصفهان118

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

محمدرضا زارع---49-03535302140یزد، بلوار جمهوری اسلامی نبش کوچه محمود آباد، رو به روی برج آسمان9542بلوار جمهوری اسلامی یزد120

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

پنج شنبهشنبه تا چهارشنبهشعب
8 تا 812/30 تا 14/45شعب استان‌های تهران و البرز

8 تا 812/30 تا 14/45شعبه‌هایپر استار تهران
8 تا 812/30 تا 14/45شعب استان‌های اصفهان، فارس، قم، آذربایجان شرقی، آذربایجان غربی، خراسان رضوی، اردبیل و اهواز 

CIP24ساعتهشعبۀ فرودگاه امام خمینی)ره( و واحد
8 تا 812/30 تا 14/45شعبه سیتی سنتر اصفهان
8 تا 812/30 تا 14/45شعب سایر شهرستان‌ها

8 تا 812/30 تا 14/30شعبه کیش
8/30 تا 812/30 تا 14شعبه قشم

دفاتر بانکداری اختصاصی

شماره تماسنشانیکد دفترنام مسئول دفترنام دفتر 

26850098-021 تهران-زعفرانیه-خیابان یکتا- ابتدای خیابان طاهری-پلاک3 – طبقه اول-محمد حسین افضلیسرپرستی دفاتر  بانکداری اختصاصی
داخلی )127-122-121(

22716538-021 تهران-زعفرانیه-خیابان یکتا- ابتدای خیابان طاهری-پلاک3  864زهره  انواردفتر بانکداری اختصاصی زعفرانیه

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

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

32400441-025 قم–بلوار امین-نبش کوچه41 ساختمان بانک سامان-طبقه دوم8643سیدمحمدامین قافله باشیدفتر بانکداری اختصاصی قم

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

سرپرستی‌ها
شماره تلفن نشانینام  سرپرستعنوان سرپرستيردیف

26859118-26859115-26859206تهران، میدان تجریش، خیابان شهرداری، پلاک81، طبقه سوممریم طرفی‌نژادسرپرستی منطقه11

77910119-77915009-77917003بزرگراه رسالت، خیابان آیت، ضلع جنوب غربی میدان نبوت، پلاک 560 ، طبقه فوقانی شعبه میدان نبوتبابک برومندسرپرستی منطقه22

 88616485 - 88217902 - 88629067خيابان سيد جمال الدين اسدآبادي، نبش کوچه چهل و نهم، پلاک 433 ، نیم طبقه شعبه سیدجمال الدین اسدآبادیمهدی عامریسرپرستی منطقه 33

44739111-44737980بزرگراه همت غرب، شهرک گلستان، بلوار امیر کبیر، نرسیده به چهارراه گلها، پلاک 53، طبقه فوقانی شعبه شهرک راه آهنالیاس عباس‌زادهسرپرستی منطقه 44

33259784-33259786-33259781 -011ساری خیابان فرهنگ بعد از سه راه قارن به طرف میدان شهدامحمود ملکیسرپرستی شعب استان‌های شمال5

33373838-041-33373840-041تبریز  خیابان امام  بالاتر  از چهارراه شهید بهشتی نبش کوی فرهنگ پلاک 521غلامرضا نیکعهدسرپرستی شعب استان‌های شمال غرب6

37679144،5-051-داخلی114-112مشهد، بلوار سجاد، نبش سجاد 8 ، ط اولمهدی توزنده جانیسرپرستی شعب استان‌های شرق و شمال شرق7

6282110-0313-6282112-0313اصفهان خیابان توحید میانی نبش کوچه  شهید تقی آبادی پلاک 5حسین شکوه‌نیاسرپرستی شعب استانهای مرکز8

33365863-33365862-024زنجان  میدان آزادی  ابتدای خیابان امام  ساختمان ممتازمحسن سعیدیسرپرستی شعب استانهای غرب9

38446470-071شیراز، بلوار پاسداران )زرهی(، حدفاصل خیابان بعثت و تقاطع مطهری، ساختمان سامان، طبقه اولعلیرضا پاک‌نژادسرپرستی شعب استان‌های جنوب و جنوب غرب10

2238794-0343کرمان، خیابان سپهبدقرنی، نرسیده به میدان سپهبدقرنی، نبش کوچه قرنی 8 احمد شریعتمداریسرپرستی شعب استان‌های جنوب شرق11

دفاتر بانکداری شرکتی بانک سامان
نام رییسنمابرتلفن نشانینام دفتر

مشهد، بلوار سجاد، بین چهارراه بزرگمهر و بهار، نبش خ لاله، ساختمان بانک سامان، طبقه دفتر بانکداری شرکتی شهر مشهد
دوم

نفیسه سلماسی37679140-41051و051-37679139

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

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

آقای عرب اسدی-----








