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پرداخت الكترونیك سامان‌كیش
تهران، خیابان ولیعصر، بالاتر از میدان ونك، انتهای خیابان خدامی، بعد از تقاطع آفتاب، پلاك104 

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

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

www.aftabts.com 		  تلفن: 88102404      . نمابر :88109312 

پردازشگران سامان
تهران- خیابان ولیعصر، خیابان کاج آبادی، پلاک ۱۱۴ طبقه اول

www.samanpr.net 	 	021-22661136 :نمابر 		   تلفن :021-22662110

تأمین سرمایه کاردان
تهران، خیابان نلسون ماندلا)آفریقا(، خیابان کاج آبادی، شماره114، طبقه3 

www.kardan.ir :سایت 			  نمابر:96621133 		 تلفن:96621111 

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

نمابر:88709210 				     www.samanexchange.comتلفن: 19و7و88705803	                                        

گروه مالی سامان

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

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

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

  www.thunder-light.com  تلفن :77241481 -021   - 021-77182844	     	

بیمه سامان 
تهران، خیابان سیدجمال‌الدین اسدآبادی، پلاک 433

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

كارگزاری بانك سامان 
تهران، خیابان نلسون ماندلا)آفریقا(، پایین‌تر از چهارر‌اه جهان كودك، نبش كوچه 25، پلاك 29، طبقه همكف 

www.samanbourse.com 	88774689 :نمابر تلفن:88774669-71 	

اعتبارسنجی حافظ سامان ایرانیان 
تهران، خیابان دستگردی)ظفر(، پلاک128، کدپستی 1919943769

 www.Icbs.irتلفن:41726000	           نمابر:41726001	 
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فرهنگی  اجتماعی- اقتصادی-
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نشانی روابط عمومی‌بانک سامان: 
خیابان ولی عصر، خیابان سلطانی)سایه(، نبش بن‌بست نادر، پلاک یک 

 www.sb24.com :تلفن:22659411-021 سایت

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

نشانی اداره مرکزی بانک سامان: 
خیابان ولی عصر، نرسیده به چهار راه پار‌کوی، نبش کوچه ترکش‌دوز، پلاک 1543  

تلفن:021-23095100 

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.

صاحب‌امتیاز: بانك سامان
مدیر مسئول: فرشته ضرابیه

سردبیر: ناصر بزرگمهر
مدیر هماهنگی: راضیه غنجی

مدیر فنی و هنری‌: مهدی نجفی

دفاتر بانکداری شرکتی بانک سامان
نام رییسنمابرتلفن نشانینام دفتر

دفتر بانکداری 
شرکتی شهر مشهد

مشهد، بلوار سجاد، بین 
چهارراه بزرگمهر و بهار، 

نبش خ لاله، ساختمان بانک 
سامان، طبقه دوم

نفیسه سلماسی37679140-41051و051-37679139

دفتر بانکداری 
شرکتی واحد 

اصفهان

اصفهان، خیابان توحید 
میانی، نبش کوچه تقی 
آبادی، ساختمان بانک 

سامان، طبقه اول

زهرا ایلخانی031-36274070031-36286028

دفتر بانکداری 
شرکتی تهران

تهران، خیابان ولی عصر، 
چهارراه پارک وی، کوچه 

ترکش دوز، ساختمان اداری 
بانک سامان

خانم مهدوی-----021-23095611
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 همه‌چیز را مستقیماً مطرح نکنید/9
  س��امان با تفکر پیاده‌سازی اکوسیستم نوآوری 

در صنعت بیمه پیش می‌رود/12
 آمادگی بیمه س��امان برای جذب نخبگان حوزه 

علوم داده/16
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مدیریت 
سفر در خیال

ناصر بزرگمهر
nbozorgmehr@yahoo.com

به نام او که هرچه بخواهد همان می‌شود

»اثر »دو متر« از دیدگاهی عمیق و پرانگیزه سرچشمه 
گرفته است؛ اینکه لذتی که از سفرهای‌مان می‌بریم، 

بیشتر بستگی به قصد ذهنی‌مان از سفر دارد تا 
مقصدی که به آن سفر می‌کنیم

 در بهار ١٧٩٠، فرانسوی 27ساله‌ای با نام »گزاویه دو متر«، سفری به گرد اتاق 
‌خوابش کرد و عنوان گزارش آنچه را دیده بود، »سفری در اطراف اتاق‌خوابم« 
گذاشت. »دو متر« در سال ١٧٩٨، سرخوش از تجربه‌اش، سفر دیگری را آغاز 
کرد. این‌ بار، همان س��فر را در ش��ب انجام داد و گزارش آن‌ را »گشت‌وگذارِ 

شبانه در اطراف اتاق‌خوابم« نامید.
س��فر او به تنها چیزی که نیاز داش��ت ی‌ک پیژامه‌ آبی‌صورت��ی نخی بود. او 
وقتی داشت آماده‌ این ‌عجیب‌ترین )و شاید خلاقانه‌ترین( سفر تاریخ می‌شد، 
نوش��ت: »میلیون‌ها آدم که پیش از من هرگز جرأتِ س��فر نکرده‌اند، بسیاری 
که قادر به س��فر نبوده‌اند و کس��انی بیشتر که حتی فکر سفر هم به مخیله‌شان 
خط��ور نمی‌کرد، اکنون می‌توانند روشِ مرا دنبال کنند. حالا دیگر دلیلی ندارد 
که تنبل‌ترینِ افراد هم، نتوانند لذتی را کش��ف کنند که برای‌ش��ان نه هزینه‌ای 

دارد و نه تلاش«
آلن دوباتن در آخرین فصل کتاب »هنر سیر و سفر« ترجمه گلی امامی داستان 
یکی از عجیب‌ترین سفرهای تاریخ را نوشته است. دوباتن می‌نویسد: »اثر »دو 
متر« از دیدگاهی عمیق و پرانگیزه سرچش��مه گرفته اس��ت؛ اینکه لذتی که از 
سفرهای‌مان می‌بریم، بیشتر بستگی به قصد ذهنی‌مان از سفر دارد تا مقصدی 

ک��ه به آن س��فر می‌کنیم؛ پس، قصد س��فر چه حکمتی دارد؟ می‌ش��ود گفت 
خاصیت اصلی آن پذیرفتن اس��ت. ما با فروتنی ب��ه مکان‌های جدید نزدیک 
می‌ش��ویم. هیچ تصور خاصی درباره‌ اینکه چه‌ چیزی جالب اس��ت نداریم. با 
ایس��تادن در میان خیابان و کوچه‌های باریک، مزاحم افراد محلی می‌ش��ویم و 
چیزهایی را تحس��ین می‌کنیم که به‌نظر آنها جزئیات عجیبی هستند، در حالی 
که در ش��هر خودمان، توقعات‌مان برآورده شده‌اند. مطمئنیم که هر چیز جالب 
محله‌مان را کش��ف کرده‌ایم، در درجه‌ اول به‌دلی��ل اینکه مدتی طولانی آنجا 
زیسته‌ایم. قابل قبول نیست در محله‌ای که ‌10سال یا بیشتر، ساکن آن بوده‌ایم، 

چیز جدیدی کشف کنیم. عادت کرده‌ایم و لاجرم کور شده‌ایم.«
 ظاه��را کمی بعد از خواندن این کتاب اس��ت ک��ه دوباتن هم هوس چنین 
س��فری به س��رش می‌زند و س��عی می‌کند اطرافش را طوری ببیند که انگار 
تاکنون آنجا زندگی نکرده و دست‌ آخر، بعد سفری عجیب و جذاب، به این 
نتیجه می‌رس��د که »تنها س��فر کردن برای خودش لطفی دارد. واکنش‌های ما 
نسبت به جهان، بسته به اینکه با کی همسفریم شکل می‌گیرد، کنجکاوی‌مان 
را ب��ا انتظارات دیگران وفق می‌دهیم. آنها ممکن اس��ت نظر خاصی داش��ته 
باش��ند که ما که هستیم و لاجرم، نهانی مانع ش��وند که ساحت‌های دیگر ما 
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سفر در خیال، تنها یک تصور آرمانی نیست، 
فریب خود و دروغ به دیگران نیست؛ می‌تواند 
بخشی از حقیقت باشد، واقعیتی که در تضاد 
کامل با رویا قرار می‌گیرد. به‌عبارت دیگر مغز 
با پیچیدگی‌های بسیاری که دارد می‌تواند ما را 

در حالتی واقعی از رویاهای‌مان قرار دهد، شاید 
خواب دیدن یکی از همین شرایط خاص انسان 

باشد

بروز کنن��د... »گزاویه دو متر« با پیژامه‌ای آبی‌صورت��ی، در کمال رضایت از 
بودن در محدوده‌ اتاق‌خوابش، با ظرافت می‌خواست به ما حالی کند که پیش 
از آنکه عازم س��فری به دور دنیا شویم، به چیزهایی که تاکنون دیده‌ایم بیشتر 

‌توجه کنیم«.
س��فر در خیال، تنها یک تصور آرمانی نیست، فریب خود و دروغ به دیگران 
نیس��ت؛ می‌تواند بخشی از حقیقت باش��د، واقعیتی که در تضاد کامل با رویا 
قرار می‌گیرد. به‌عبارت دیگر مغز با پیچیدگی‌های بسیاری که دارد می‌تواند ما 
را در حالتی واقعی از رویاهای‌مان قرار دهد، شاید خواب دیدن یکی از همین 
ش��رایط خاص انسان باش��د. بس��یاری از وقت‌ها خواب آنچنان طبیعی است 
که ش��ما با لبخند یا وحشت بیدار می‌شوید، در خواب می‌توانید به بخشی از 

رویا‌های‌تان شکل واقعی دهید.
حالا اگر یک فرانسوی می‌تواند در اتاق خوابش بنشیند و سفری را در جهان 
انجام دهد و پایه‌گذار مکتبی باشد، چرا فکر نکنیم که وقتی هر انسانی می‌تواند 
ناخودآگاه حتی در خواب هم به بخشی از رویاهایش شکل دهد، در واقعیت 
و آگاهانه نتواند روی صندلی خود لم دهد و به این‌ور و آن‌ور عالم سفر کند؟
به‌نظر می‌رس��د در فلس��فه مدیریت س��فر در خیال، باید به منطق تضاد باور 

داشته باش��یم و بتوانیم خود را قانع کنیم که چنین اتفاقی می‌تواند در راستای 
بهب��ود جان و روان آدمی نقش بازی کند و در بهبود یک جامعه روان‌پریش و 

کمی بیمار تاثیر مثبت بگذارد.
انسان به لطف خداوند دارای قدرت تخیل بی‌نظیری است. می‌تواند رمان 
بنویسد، قصه خلق کند، شعر بگوید، اختراع کند و باورنکردنی‌های »ژول 
ورن« را باور کند. س��فر به اعماق دریا یا س��فر به فضا و بس��یار قصه‌های 
دیگر در 100 س��ال گذش��ته از همین گونه تخیل‌سازی، سرچشمه گرفته 

است.
هر انس��انی می‌توان��د در درون خود، تخیل را بس��ط داده و جهان زیبایی را 
تصور کند؛ جهانی که با همه پیچیدگی‌هایش می‌تواند هنوز هم جهان زیبایی 

برای آرزوهای انسان مظلوم قرن بیست‌ویکم باشد.
فناوری و اراده مدیریتی و توانایی هر انس��ان عاشق، می‌تواند حتی بخشی از 

آرزوها و دنیای آرمانی ذهن ما را به واقعیت نزدیک کند؛ اگر بخواهیم.
بخواهی��م که ب��ا اراده ما، محی��ط کاری بهتر، س��ازمانی توانمندتر، خدماتی 
مناس��ب‌تر، ارتباطاتی س��الم‌تر، همکارانی موفق‌تر، مش��تریانی خوشحال‌تر و 

روزهایی بهتر خلق شود.
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علیرضا معرفت مدیرعامل بانک سامان شد
هیات مدیره بانک سامان، علیرضا معرفت را به عنوان مدیرعامل جدید این بانک معرفی 

کرد. 
به گزارش س��امان رس��انه، علیرضا معرفت با تایید بانک مرکزی جمهوری اس�المی ایران و با 
تنفیذ هیات مدیره بانک س��امان، به عنوان مدیرعامل جدید این بانک معرفی ش��د. این گزارش 
حاکی اس��ت علیرضا معرفت که به عنوان جانشین سید احمد طاهری بهبهانی مدیرعامل بانک 
سامان شده است از سال 1381 به بانک سامان پیوسته و تاکنون در سمت‌های مختلفی از جمله 
مدیر بانکداری ش��رکتی، معاون اعتباری و قائم مقام مدیرعامل فعالیت داش��ته اس��ت. در حکم 
ایشان که به امضای احمد مجتهد رییس هیات مدیره این بانک رسیده، آمده است: امید است با 
ات��کال به عنایات خداوند متعال و بهره گیری از حداکثر توان و اهتمام خود که مبذول خواهید 

فرمود همواره در راستای تحقق اهداف و اعتلای نام بانک سامان موفق و موید باشید.
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اصل 6 همدلی- توهم کنترل 
هدف اصل همدلی این اس��ت که طرف مقابل راه حل ش��ما را به 

عنوان راه‌حل خودشان پیشنهاد بدهد. 
اص��ل 1: از س��والات درجه‌بندی ش��ده برای کمک به شناس��ایی 

خواسته‌های آنها استفاده کنید. 
استفاده از سؤالات درجه‌بندی‌شده باعث می‌شود که کنترل مذاکره، 
ارزشمند بودن صحبت‌ها و اطلاعات طرف مقابل  را در اذهان تداعی 

کنید. 
سؤالات خود را با "چه چیزی" یا "چگونه" آغاز کنید. از پرسیدن 
سؤالات چرایی اجتناب کنید چون حالت تدافعی را در طرف مقابل 

تحریک میک‌ند.
برای مثال می‌توانید بپرسید:

بزرگ‌ترین چالش پیش رویتان چیست؟ 
چه چیزی در این قضیه برای شما اهمیت دارد؟

چه کمکی از من برمی‌آید که می‌تواند شرایط را بهتر کند؟
دوست دارید چطور ادامه بدیم؟

چه چیزی باعث شده که ما در این شرایط قرار بگیریم؟
چگونه می‌توانیم این مشکل را حل کنیم؟

هدف ما چیست؟ قرار است به چه چیزی برسیم؟
من باید چگونه این کار را انجام بدهم؟

اصل 2: در شرایط پرتنش از مذاکره پرهیز کنید. 
مردم وقتی هرج‌ومرج و آشوب باشد، بسیار به خطرات و تهدیدها 
حساس می‌شوند. این مسئله سبب می‌شود جلب اطمینان آن‌ها بسیار 

سخت‌تر باشد. 
اصل 3: به رضایت کسانی که در مذاکره حضور ندارند، فکر کنید. 
گاهی اوقات ش��رایط مذاکره روی کس��انی که در مذاکره حضور 
ندارند تأثیر می‌گذارد یا توسط آن‌ها تعیین می‌شود. این افراد از طریق 

توافق مذاکره شده روی جریان امور تأثیر می‌گذارند. 
اصل 4: همه‌چیز را مستقیماً مطرح نکنید. 

زمانی که مس��تقیماً درخواست میک‌نید، این انتظار به وجود می‌آید 
که آماده هستید لطف آن‌ها را جبران کنید. یک تیک ذهنی به وجود 

می‌آورد. 
با پرسیدن سؤالات غیرمستقیم جواب خود را بیابید. 

مثال: می‌خواهید بفهمید امروز صبح به شرکت رفته‌اند یا خیر. 
"وقتی امروز صبح به شرکت رفتید مغازه بیگل بتی باز بود؟"

اصل 5: بعد از شناسایی چیزی که طرف مقابل می‌خواهد، وضعیت 
را خلاصه کنید و یک سؤال "چگونه" بپرسید مثلًا "چگونه باید این 

کار را انجام بدهم؟"
"چگون��ه" رویارویی را به حداقل می‌رس��اند و طرف مقابل را در 
حالت حل مش��کل قرار می‌دهد و از ایجاد حالت دفاعی جلوگیری 

میک‌ند. 
اصل 7 همدلی- اجرا را تضمین کنید.

هدف مذاکره گرفتن یک "بله" نیست بلکه باید ضمانت گرفت که 
توافق اجرا می‌شود. این کار را با تمرکز بر "چگونه" انجام می‌دهیم. 

کریس ووس- بله بدون چگونه معنی ندارد. 
اصل 1: چندین سؤال از جنس "چگونه" بپرسید.

ابراهیم زارع‌پور
مدرس دوره‌های بازاریابی بانک سامان

همه‌چیز را مستقیماً مطرح نکنید
اصول مذاکره تاثیرگذار به سبک کریس ووس )4(
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س��ؤالاتی از جنس"چگونه" به ش��ما کمک میک‌ند ت��ا مکالمه را 
به‌صورت غیرمستقیم مدیریت کنید. بسیار به لحن صدای خود توجه 
داشته باشید، چون سؤالات "چگونه" ممکن است حالت اتهام زدن 

به خود بگیرند. 
دلیل: توهم کنترل و احترام را ایجاد میک‌ند،. زمان لازم برای ایجاد 
یک رابطه را نیز فراهم نموده و با توجه به خواس��ت آن‌ها اطلاعات 

بیشتری فراهم می‌نماید. 
توجه: س��ؤالات "چگونه" روش غیرمستقیم "نه" گفتن هستند. بعد 
طرف مقابل را وادار میک‌نند به دنبال یک راه‌حل باشند. )دوباره طرف 
مقابل را متقاعد میک‌نید راه‌حل ش��ما را انتخاب نمایند بدون اینکه 

آن‌ها را وادار به انتخاب آن کنید(.
بهترین نتیجه این اس��ت که آن‌ها را متقاعد کنید راه‌حل ش��ما را با 
کلمات خودش��ان بر زبان بیاورند. این باعث می‌شود فکر کنند این 

ایده‌آل خودشان بوده است. 
اصل 2: نسخه‌ای  از دو سؤال زیر را بپرسید:

چگونه بفهمیم که در مسیر درست پیش می‌رویم؟
وقتی متوجه شدیم در مسیر درست پیش نمی‌رویم چگونه مشکلات 

را بررسی نماییم؟
زمانی که پاسخ را یافتید، آن‌قدر جواب‌های آن‌ها را خلاصه کنید تا 

به "درست می‌گید" برسید. 
اصل 3: برای دس��تیابی به شرایط موردنظر سؤالات درجه‌بندی‌شده 

بپرسید.
همان‌ط��ور که در بخش قبل دراین‌ب��اره صحبت کردیم، باید گروه 
افرادی را که تحت تأثیر مذاکره قرار می‌گیرند در نظر بگیریم. آن‌ها 
اغلب می‌توانند در شرایط مذاکره، حتی بعد از رسیدن به توافق، تأثیر 

بگذارند. 
نسخه‌هایی از سؤالات زیر بپرسید:

این مسئله چه تأثیری بر سایر اعضای گروه شما می‌گذارد؟
افرادی که اینجا نیس��تند با این توافق مخالفتی ندارند یا تا چه حد 

موافق هستند؟
همکاران شما فکر میک‌نند چالش اصلی پیش رویشان چیست؟ 

اص��ل 4: مخالفت و اختلافات را به‌ج��ای زبان بدن با کلمات بیان 
کنید. 

توجه بیشتری به سرنخ‌های غیرکلامی، در مقایسه با کلمات، نشان 
بدهید. 

)"7-38-55" قانونی اس��ت که توسط پروفسور روانشناسی به نام 
آلبرت محرابیان معروف ش��ده اس��ت که می‌گوید ارتباطات 7درصد 
کلامی، 38درصد با توجه به لحن صدا و 55درصد بر اساس زبان بدن 
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مشخص می‌شوند(. 
زمان��ی که متوجه عدم توافق و مخالفت می‌ش��وید، کلمات طرف 

مقابل را تکرار کرده و آن‌ها را با سؤال، طبقه‌بندی کنید. 
مثال:

من متوجه شدم شما "بله" گفتید، اما به نظر می‌رسید تردید دارید. 
اصل 5: طرف مقابل را در مس��یری پیش ببرید که س��ه بار با ش��ما 

موافقت نماید. 
این کار به شما کمک میک‌ند بفهمید "بله" تصنعی گرفته‌اید یا بله 

واقعی.
سه بار توافق بدین‌صورت به نظر می‌رسد: 

توافق 1= اولین باری که موافقت خود را اعلام میک‌نند.
تواف��ق 2= طبقه‌بندی و خلاصه کردن برای رس��یدن به "درس��ت 

می‌گید".
توافق 3= سؤال درجه‌بندی‌شده "چه چیزی" یا "چگونه" که آن‌ها را 

وادار میک‌ند نحوه اجرا و پیاده‌سازی را تشریح نمایند. 
اصل 6: به دنبال کلمات اضافی، توضیحات پیچیده و اجتناب از به 

کار بردن کلمه "من" باشید. 
افرادی که دروغ می‌گویند نگران این هس��تند که باورشان میک‌نند 
ی��ا خیر، بنابراین اغلب با پرت کردن ح��واس و اجتناب از پذیرش 

مسئولیت با استفاده از کلمه "من" پیش می‌روند. 
اصل 7: به استفاده از ضمائر توجه کنید. 

کریس متوجه ش��د که وقتی کسی راحت از ضمائر "من" یا "برای 
من" اس��تفاده میک‌ند اهمیت کمتری در مذاکرات دارد. وقتی کسی 
از ضمائر "آن‌ها"، "او"، "وی" اس��تفاده میک‌ند در مذاکرات اهمیت 

بیشتری دارد. 
تصمیم‌گیرنده می‌خواهد از شناس��ایی خ��ود در مذاکرات اجتناب 
نماید بنابراین حواس شما را به سمت دیگران پرت میک‌ند تا از خود 

محافظت کند. 
اصل 8: هنگام معرفی نام خود را بگویید. 

معرفی خود با نام کمک میک‌ند نگاه انسانی به شما داشته باشند و 
به‌صورت غیرمستقیم همدلی را تحریک میک‌ند. 

اصل 9: کاری کنید افراد علیه خودشان شرط ببندند. 
با استفاده از عبارات زیر به‌صورت غیرمستقیم "نه" بگویید: 

من چگونه باید این کار را انجام بدهم؟
پیشنهاد شما بس��یار سخاوتمندانه است، من متأسفم، ولی برای من 

مناسب نیست. 
متاسفم، ولی فکر نمیک‌نم بتوانم آن کار را انجام بدهم.

“نه” )آخرین پناهگاه(.
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این روزها هم‌زمان با توس��عه جوامع و ماش��ینی 
ش��دن زندگی، خطرات و ریس��‌کهای ناشی از 
این نوع زندگی نیز افزایش چشمگیری داشته‌اند. 
خطراتی که می‌تواند هزینه‌های مالی سنگینی را بر 
دوش افراد بگذارد؛ اما مدت‌هاست که با تأسیس 
و راه‌اندازی ش��رکت‌های بیمه‌گ��ر، مردم در حال 
کاس��تن از هزینه‌های توس��عه جوامع و ماش��ینی 
شدن زندگی هستند؛ با این حال واقعیت آن است 
که تعداد این شرکت‌های بیمه‌گر به حدی افزایش 
پیداکرده که بازاریابی و جذب مش��تری برای این 
ش��رکت‌ها روزبه‌روز سخت‌تر می‎شود. دراین‌بین 
اما هس��تند ش��رکت‌هایی ک��ه ب��ا روی آوردن به 
استفاده از تکنولوژی و ایده‌های نوآورانه به دنبال 
پشت سر گذاش��تن رقبا و جلب اعتماد مشتریان 
صنع��ت بیمه هس��تند. یک��ی از این ش��رکت‌ها، 
مجموعه بیمه س��امان اس��ت که توانسته از همین 
مسیر رقبای قدرتمند خود را پشت سر بگذارد و 
به مجموعه‌ای موفق در صنعت بیمه کشور تبدیل 
ش��ود. ازاین‌رو نشریه سامان گفت‌وگویی با آقای 
احمدرضا ضرابیه مدیرعامل ش��رکت بیمه سامان 
انجام داد تا به بازتاب آخرین تحولات و اقدامات 

این شرکت بپردازد.
  آقای ضرابیه، با تشکر از وقتی که در اختیار 
نشریه سامان قرار دادید، به‌عنوان سؤال نخست، 
توضی��ح دهید که علت تمرکز بیمه س��امان بر 
ح��وزه پلتفرم‌های جدید و نوآورانه چیس��ت و 
این اتف��اق چه تأثیری بر حرکت این ش��رکت 

داشته است؟
من هم به خوانندگان نشریه سلام می‌کنم. در این 
خصوص باید عنوان کنم که ما در بیمه س��امان با 
حمایت بیمه مرکزی ایران به دنبال آن هس��تیم که 
اکوسیستم نوآوری را در صنعت بیمه کشور اجرا 
و صنعت بیمه را نوس��ازی کنیم. برای رسیدن به 
این هدف نیز به دنبال کنار گذاش��تن روش سنتی 
فروش بیمه در کش��ور هس��تیم و می‌خواهیم که 
از مدل کس��ب‌وکار جدید در این حوزه اس��تفاده 

سامان با تفکر پیاده‌سازی اکوسیستم نوآوری در صنعت بیمه پیش می‌رود

مدیرعامل بیمه سامان:

گفت‌وگو: جعفر تکبیری
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کنی��م. ما در بیمه س��امان برای این منظ��ور از روش تحول دیجیتال 
اس��تفاده می‌کنیم تا از این مس��یر و با اس��تفاده از ابزارهای فناورانه، 
تخصص، تجربه، علاقه و انگیزه نخبگان و کارآفرینان، بیمه س��امان 
را به یک پلتفرم تبدیل کنیم تا افرادی که ایده نوآورانه در حوزه بیمه 
شامل اقتصاد سلامت، بهداشت و درمان، بیمه‌های زندگی، بیمه‌های 
اتومبیل و بیمه‌های س��فر دارند از این بس��تر اس��تفاده و کسب‌وکار 

جدید ایجاد و برای مردم ارزش خلق کنند.
به‌عنوان نمونه هم‌اکنون شرکت‌هایی در خارج از صنعت بیمه هستند 
که محصولات و خدمات ش��رکت‌های بیمه را به شکلی نوآورانه به 
م��ردم عرضه و برای مردم اختی��ار انتخاب و تحلیل ایجاد می‌کنند تا 
آنها بتوانند بهترین بیمه‌گر را در آن حوزه انتخاب کنند. این اتفاق تا 
پیش‌ازاین در صنعت بیمه وجود نداشت. همچنین ما بستری هستیم 
که نمایندگان ش��رکت از طریق آن بتوانند مدل کس��ب‌وکار مناسب 

خود را پیدا کنند.
برای این منظور ما کارخانه نوآوری پلنت را در اردیبهشت‌ماه افتتاح 
کردیم که این کارخانه فضا را برای کس��انی که ایده‌ یا کسب‌وکاری 
دارن��د یا کارآفرینان فراهم می‌کند تا بتوانند از این بس��تر برای خلق 

کسب‌وکار جدید استفاده کنند یا کسب‌وکار خود را توسعه دهند.
  لطف��اً در خصوص کارخان��ه نوآوری پلنت و اقداماتی که در 

این مجموعه صورت می‌گیرد، بیشتر توضیح دهید.
بیمه س��امان در پلنت خدمات مختلفی ارائه می‌دهد. به‌عنوان نمونه 
در این کارخانه ما با کمک ش��رکت‌های مختلف نرم‌افزاری، توانستیم 
API ه��ای مختلف را دریافت کنیم و در اختیار اس��تارت‌آپ‌ها قرار 
دهی��م تا این ش��رکت‌ها بتوانن��د خدمات خود را ب��ه بیمه متصل یا 
بر اس��اس خدمات بیمه محص��ول تعریف کنند. به‌عن��وان نمونه در 
کشور ما مدت‌هاس��ت که بیمه‌نامه اتومبیل به‌صورت سالانه فروخته 
می‌ش��ود اما همین شرکت‌ها با اس��تفاده از ابزارها، روش‌های نوینی 
را پیش��نهاد داده‌اند که با اس��تفاده از اینترنت اش��یا، میزان حرکت 
خ��ودرو را تخمین و بر این اس��اس حق بیمه را محاس��به می‌کنیم. 
این ارتباط بین سیس��تم‌های نرم‌افزاری ش��رکت بیمه و دستگاه‌های 
 API محاس��به قیمت، احتیاج به ردوبدل اطلاعات یا به عبارت بهتر
دارد ک��ه همان‌طور که عنوان کردم، ش��رکت بیمه س��امان آن را در 

اختیار قرار می‌دهد.
همچنین خدمات حوزه توسعه کسب‌وکار، طراحی مدل کسب‌وکار، 
ارائه خدمات به گروه مالی س��امان و ش��رکت‌های استارت‌آپی، ثبت 
اختراع، مش��اوره حقوقی، مشاوره مدیریت، روش شرکت‌داری، روش 

آگاه‌سازی و آموزش مسائل حقوقی 
و مس��ائل عموم��ی مثل دفت��رداری و 

حس��ابداری را نیز از طریق پلتفرم پلنت در 
اختیار شرکت‌ها قرار می‌گیرد.

  لطفاً در خصوص محصولات جدید ش��رکت 
بیمه سامان نیز توضیح دهید.

ش��رکت بیمه سامان به‌عنوان یکی از اعضای خانواده گروه 
مالی س��امان، پرتفوی محصولات بس��یار متفاوت��ی دارد و در 

رش��ته‌های مختلفی خدمات ارائه می‌دهد. م��ا هم‌اکنون در حوزه 
بیمه‌های زندگی، بیمه عمر و تش��کیل س��رمایه، بیمه درمان گروهی 
برای ش��رکت‌ها و خانوادگی برای خانواده‌ها، بیمه آتش‌سوزی برای 
صنایع، ش��رکت‌ها و منازل مسکونی، بیمه مس��ئولیت که ما یکی از 
ش��رکت‌های شاخص، فعال و نوآور در آن هس��تیم، بیمه باربری و 
اتومبیل و ان��واع بیمه‌های خاص خدمات ارائ��ه می‌دهیم. همچنین 
در ح��ال حاضر ما به‌ص��ورت تخصصی به موض��وع بیمه‌نامه‌های 
تجهیزات الکترونیکی و مش��خصاً بیمه‌نامه گوشی تلفن همراه ورود 
کرده‌ای��م. در کن��ار این باید بگویم که بیمه س��امان در س��ال 1396 
محص��ول امراض خاص را به جامع��ه معرفی کرد. این محصول 33 
بیماری خاص را تحت پوش��ش قرار می‌دهد و به‌عنوان یک پوشش 
اضافی روی بیمه عمر و تشکیل سرمایه ما عرضه می‌شود. این بیمه 
تا سقف 1 میلیارد و 500 میلیون تومان، هزینه بیماری‌های خاص را 
برای مش��تریان بانک و بیمه سامان پوشش می‌دهد. سقف پرداختی 
برای اولی��ن بیماری 500 میلیون تومان اس��ت و امکان دریافت دو 
فقره 500 میلیون تومان دیگر نیز در بیماری‌های جدید وجود دارد.

موض��وع بعدی، در خصوص بیمه درمان خانواده اس��ت که س��ال 
1397 به جامعه عرضه ش��د. این بیمه‌نامه در شرایطی عرضه شد که 
شاهد افزایش هزینه‌های درمان در کشور هستیم و ما به‌عنوان اولین 
شرکت بیمه، این بیمه‌نامه درمان را در اختیار مردم عزیز قرار دادیم. 
هدف طراحی این محصول نیز این اس��ت ک��ه بتوانیم هزینه درمان 

مردم را تحت پوشش قرار دهیم.
  بیم��ه س��امان، چگونه توانس��ته رضایت م��ردم را در حوزه 
خدمات پس از فروش به‌ویژه در حوزه دریافت خس��ارت درمان 

جلب کند؟
در حوزه خس��ارت، شرکت درمانت یکی از شرکت‌های گروه مالی 
س��امان است که وظیفه پردازش خس��ارت درمان را بر عهده دارد و 
تلاش ما این است که در کلیه رشته‌های بیمه ازجمله بیمه درمان و بیمه 

شرکت بیمه سامان 
به‌عنوان یکی از 

اعضای خانواده گروه 
مالی سامان، پرتفوی 

محصولات بسیار 
متفاوتی دارد و در 
رشته‌های مختلفی 

خدمات ارائه 
می‌دهد
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اتومبیل 
بیش��ترین  که 
میزان وقوع خسارت 
را دارن��د، بتوانیم ب��ا ارائه 
خدمات س��ریع و به‌موقع و البته 
ش��فاف در خصوص تعهدات بیمه‌گر 
و بیمه‌گذار، نظر مش��تریان را جلب کنیم تا 
نش��ان دهیم که گروه مالی سامان، یک مجموعه 
با دیوارهای شیشه‌‎ای است و جریان اطلاعات در آن 

کاملًا شفاف است.
  گویا اخیراً کرونا را نیز به س��بد بیمه مس��افرتی خود 

اضافه کرده‌اید.
بله. درس��ت است. با توجه به مسائلی که در دنیا به وجود آمده و 
نیاز بیمه‌ای برای پوش��ش بیماری کرونا، همکاران من در معاونت فنی 
و مدیریت بازاریابی با بررس��ی‌هایی که انج��ام دادند، بیماری کرونا را 
به‌عنوان یکی از پوش��ش‌های درمان به بیمه‌های مسافرتی اضافه کردند 

تا هم‌وطنان بتوانند با آسودگی خاطر سفر کنند.
  سهم بیمه سامان در بازار بیمه‌ای کشور چگونه است؟

ما در رشته بیمه‌های زندگی 6 درصد از سهم بازار کشور را در اختیار 
داریم، در رش��ته بیمه باربری بیش از 10 درصد س��هم داریم. در رشته 
بیمه درمان مس��افرتی حدود 60 درصد و به‌ص��ورت کلی از میان 33 
ش��رکت بیمه‌ای در ح��دود 2/3 درصد از کل بازار بیمه کش��ور را در 

اختیار داریم.
  چشم‌انداز آینده بیمه سامان چگونه خواهد بود؟

م��ا این هدف را دنبال می‌کنیم که در س��طح ملی و بین‌المللی در افق 
1405 خودم��ان را ب��ه یکی از ش��رکت‌های مطرح در ح��وزه بیمه و 
مدیریت ریسک و مدیریت ثروت تبدیل کنیم. به همین دلیل همکاران 
م��ا در کمیته راهبردی هم‌اکنون در حال تدوین برنامه راهبردی س��ال 
1401 تا 1405 گروه بیمه س��امان هستند. شرکت بیمه سامان به‌عنوان 
عضوی از گروه مالی س��امان این رویکرد ارزشمند را از گروه به ارث 
برده ک��ه همواره با برنامه مداری و برنامه‌ری��زی در محیط‌ها و دوران 
اقتصادی متفاوت، نگاه بلندمدت داش��ته باش��د. در این خصوص لازم 
به ذکر اس��ت که نگاه کوتاه‌مدت ما 20 س��اله، میان‌مدت ما 50 ساله و 
بلندمدت ما 100 ساله است و هم‌اکنون در حال برنامه‌ریزی هستیم که 
به‌عنوان یک ش��رکت بیمه‌گر زندگی بتوانیم به جامعه اطمینان دهیم که 
قراردادهای بلندمدت بیمه‌ای که هم‌اکنون در حال صدور آن هس��تیم، 
در موعد سررس��ید تمام منافع بیمه را به بیمه‌گ��ذاران یا ذینفعان بیمه 
پرداخ��ت خواهند کرد و در آن زمان از س��طح توانمندی مالی کامل و 
مطمئن برخوردار خواهیم بود. لازم به ذکر است که شرکت بیمه سامان 
تح��ت مقررات توانگری مالی مصوب ش��ورای عال��ی بیمه، از ابتدای 

با توجه به مسائلی که در دنیا 
به وجود آمده و نیاز بیمه‌ای 
برای پوشش بیماری کرونا، 

همکاران من در معاونت 
فنی و مدیریت بازاریابی با 

بررسی‌هایی که انجام دادند، 
بیماری کرونا را به‌عنوان یکی از 
پوشش‌های درمان به بیمه‌های 

مسافرتی اضافه کردند
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معرفی این مقررات، همواره س��طح یک توانگری 
مالی را داشته و توانسته این توانگری را همواره ارتقا دهد.

  در ح��وزه صورت‌ه��ای مال��ی، پیش‌بینی ش��ما در خصوص 
سوددهی شرکت در سال مالی پیش‌ رو چگونه است؟

ش��رکت بیمه س��امان وظیفه دارد که ریس��‌کهای تحت پوش��ش را 
مدیری��ت کند و به‌خوبی به بیمه گران اتکایی انتقال دهد و در کنار آن 
سرمایه مدیریت ریس‌کها را کنترل کند. ما برای مدیریت بهتر ریسک 
و برای انطب��اق با مقررات بیمه مرکزی، وظیفه داریم با توجه به اینکه 
درآمد حق بیمه و س��هم ش��رکت از بازار بیمه کشور در حال افزایش 
اس��ت، به‌صورت مستمر سرمایه ش��رکت را افزایش دهیم؛ بنابراین در 
دی‌ماه سال جاری، مجمع فوق‌العاده با موضوع افزایش سرمایه شرکت 
بیمه س��امان برگزار شد و با تصویب اکثریت سهامداران، میزان سرمایه 
ش��رکت از 150 میلیارد تومان به 250 میلیارد تومان افزایش پیدا کرد. 
با توجه به اینکه هدف داریم شرکت را در افق 1401 تا 1405 به یک 
ش��رکت مطرح در س��طح بین‌المللی و ملی تبدیل کنیم، قطعاً در آینده 
افزایش حق بیمه خواهیم داشت و متناظر با آن باید برنامه دقیقی برای 
افزایش س��رمایه شرکت داشته باش��یم که مدیریت بیمه سامان در این 

خصوص برنامه‌ریزی دقیقی را انجام داده است.
  لطفاً در خصوص اقدامات بیمه س��امان در حوزه مسئولیت‌های 

اجتماعی توضیح دهید.
ما در بیمه س��امان اعتقاد داریم که علاوه بر آنکه یک بنگاه اقتصادی 
هس��تیم، به‌عنوان یک عضو از جامعه وظایفی بر عهده ماست که ایفای 
این وظایف از اهمیت زیادی برخوردار است. ورود بیمه سامان به حوزه 
بیمه‌های اش��خاص، زندگی و درمان خان��واده یکی از مصادیق اصلی 
انجام مسئولیت‌های اجتماعی توسط ما است. ما اعتقاد داریم وقتی در 
جامعه و اقش��ار مختلف نیازی می‌بینیم که احتیاج به کمک و حمایت 
دارد، وظیفه ما است که با ابزارهایی که به‌عنوان بیمه‌گر در اختیار داریم، 
به این مقوله‌ها ورود و این نیازها را مرتفع کنیم؛ بنابراین بیمه س��امان 
بستری ایجاد کرده که اقشار مختلف جامعه به خدمات و سرویس‌های 

درمانی 
 ، معتب��ر

اثربخ��ش و مطمئن 
دسترس��ی داش��ته باش��ند. 

همچنی��ن در ح��وزه بیمه‌ه��ای 
زندگ��ی مجموعه بیمه س��امان علاوه 

بر آنکه پوش��ش‌های بیمه‌ای ارائه می‌دهد، 
خطرات��ی مثل ام��راض خاص را نیز پوش��ش 

می‌دهد تا حداق��ل هزینه‌های خانواده در این حوزه 
را کاهش دهیم. ما وظیفه خود می‌دانیم که به‌عنوان یک 

عضو از جامعه به کاهش آلام و دردهای بیماران کمک کنیم.
  لطف��اً در خصوص نحوه همکاری خود با ش��رکت‌های 

گروه مالی سامان نیز توضیح دهید.
شرکت بیمه سامان به‌عنوان یک عضو از خانواده مالی سامان همواره 

معتقد اس��ت ک��ه هم‌افزایی ارزش خل��ق خواهد ک��رد و همواره این 
آمادگی را دارد که با شرکت‌های گروه مالی سامان، مکمل سوپرمارکت 
خدمات مالی س��امان باش��د. ما از 15 سال گذش��ته همکاری خوبی با 
بانک س��امان داشتیم و اخیراً همکاری نزدیکی را با مجموعه پرداخت 
الکترونیک سامان و کارگزاری سامان آغاز کرده‌ایم خدمات ارزشمندی 
را ت��ا به مش��تریان این دو مجموعه نیز خدمات بیم��ه‌ای خود را ارائه 
کنی��م. همچنین تح��ول دیجیتال اصلی‌ترین اس��تراتژی و راهبرد بیمه 
س��امان است. در این حوزه با بس��ترهای ایجاد شده و زیرساخت‌های 
موجود در گروه مالی س��امان توانس��ته‌ایم به عوامل فروش شرکت و 
کلیه فروشندگان، نخبگان و صاحبان بیمه در سطح صنعت بیمه کشور 

ارائه کنیم.

شرکت بیمه سامان وظیفه دارد که 
ریسک‌های تحت پوشش را مدیریت کند و 
به‌خوبی به بیمه گران اتکایی انتقال دهد 
و در کنار آن سرمایه مدیریت ریسک‌ها را 

کنترل کند

شرکت بیمه سامان 
به‌عنوان یک عضو از 

خانواده مالی سامان همواره 
معتقد است که هم‌افزایی 
ارزش خلق خواهد کرد و 

همواره این آمادگی را دارد 
که با شرکت‌های گروه مالی 
سامان، مکمل سوپرمارکت 

خدمات مالی سامان باشد
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‌آمادگی بیمه سامان برای 
جذب نخبگان حوزه علوم داده

مدیرعامل بیمه‌ سامان:  

جلب اعتماد بیمه‌گذار تنها با تحلیل داده ممکن است

شش��مین کنفرانس ملی مهندسی مالی و بیم‌سنجی با حمایت شرکت 
بیمه سامان 12 بهمن ماه آغاز بهک‌ار کرد.

به گزارش روابط عمومی ش��رکت بیمه س��امان، مدیرعامل شرکت بیمه 
سامان در مراسم افتتاح این رویداد با تقدیر از استقبال قابل توجه حاضران 
و نیز تبریک فرا رس��یدن دهه مبارکه فجر انقلاب اسلامی، تأکید کرد که 
امروز اهمیت Science Data بر کس��ی پوش��یده نیست و شرکت آماده 

است نخبگان این حوزه را تقویت کرده و به کار گیرد.
احمدرضا ضرابیه اف��زود: برای جمع‌آوری Big Data و تحلیل داده‌ها، 
مدل و روش‌های مختلفی در دنیا توس��ط شرکت‌های بزرگ مورداستفاده 

قرار گرفته که با تعامل با دانشگاه‌ها، همه این روش‌ها برای ما 
قابل دستیابی است.

وی با بیان این که باید اهمیت دانش و تحلیل داده و نیز کاربرد آن 
در صنعت بیمه بررسی شود، اظهار کرد: صنعت بیمه در کشور ما بیش 

از 85 س��ال قدمت دارد و از س��ال 1388 هم تعرفه‌ها از بازار بیمه کشور 
برداشته شده است، درحالیک‌ه بیگ دیتای »سنهاب« به‌عنوان انقلابی در این 

صنعت از سال 1391 فعال شده است.
مدیرعامل شرکت بیمه سامان دریافت رتبه نخست دولت الکترونیک توسط 
بیمه مرکزی را حاصل راه‌اندازی سنهاب دانست و خاطرنشان کرد: امروز 
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برخ��ی 
می‌پرسند چرا در صنعت 
بیمه به تحلی��ل اطلاعات و 
دادهک‌اوی نیاز داریم، درحالیک‌ه 
باید تأکید کرد صنعت بیمه، چیزی 

جز اعتماد نیست.
او ادامه داد: طبیعی است که نرخ دهی، 
ب��ه تحلی��ل داده نی��از دارد و ای��ن انتخاب 
ریسک و ش��یوه مدیریت آن نیز همین راهکار 
را می‌طلبد، بنابراین جلب اعتماد بیمه گذارتنها با 

تحلیل داده ممکن است.
مدیرعامل شرکت بیمه س��امان با بیان اینک‌ه تمرکز بر 
مش��تری، نیاز اصلی شرکت بیمه است، خاطرنشان کرد: ما 
باید روش‌های درست و دقیق برای ارزیابی ریسک و ارزیابی 

خسارت پیدا کنیم.
ضرابی��ه با تاکید بر این که در حوزه بیمه‌های اتومبیل به‌عنوان یکی 
از فراگیرترین رش��ته‌های بیمه‌ای، تسهیل در فرآیند ارزیابی و پرداخت 
خس��ارت و نیز شناسایی دقیق الگوهای تقلب الزامی است، ادامه داد: در 
حوزه بیمه‌های درمان و بیمه‌های زندگی نیز باید روش‌های توسعه صحیح، 

روش‌های ارزیابی ریسک و توسعه رشته‌ها با دقت بیشتر ارزیابی شود.
او همچنین ضرورت استفاده از نخبگان و دانشمندان جوان در این حوزه‌ها 
را یادآور شد و گفت: بیمه مرکزی و سندیکای بیمه گران ایران نیز بر این 

موضوعات اتفاق‌نظر دارند 
و ش��رکت بیمه سامان نیز 
راه‌اندازی  در  مشارکت  با 
کارخانه ن��وآوری »پلنت« 
تلاش ک��رده نقش خود را 

در این حیطه ایفا کند.
ب��ه گفت��ه وی، »پلن��ت« و 
مجموعه بیمه سامان توان این 
رادارند که فکر و ایده نخبگان 
ح��وزه بیمه، ریس��ک و تحلیل 
داده را تجاری‌س��ازی کنن��د و در 
این زمینه از همه ظرفیت‌های موجود 

استفاده خواهند کرد.
در ادامه این مراس��م، معاون فنی بیمه‌های 
زندگی ش��رکت بیمه س��امان نیز با اشاره به این 
ک��ه تحلیل داده‌ها می‌تواند ع�الوه بر افزایش کیفیت 
خدمات‌رسانی، هزینه‌های صنعت بیمه را کاهش دهد، گفت: 
پیاده‌سازی سیستم تله ماتیک در بیمه‌های اتومبیل نمونه مشخصی از تأثیر 

مثبت تحلیل داده‌ها در کاهش هزینه‌هاست.
ش��یما آراء با طرح این س��ؤال که آیا یک اکچوئر می‌تواند به‌عنوان یک 
دانش��مند علوم داده کارکند، ادام��ه داد: در حوزه بیمه‌نامه‌های عمر بیمه 
سامان، نرخ ریزش موردبررسی قرار گرفت که به طراحی مدل‌های تازه‌ای 

از بیمه‌های عمر منتج شد.
وی مطالع��ه م��وردی بیمه‌نامه‌های بدنه اتومبی��ل و بیمه‌نامه‌های عمر را 
تجربه‌ه��ای موفق تحلیل داده در این ش��رکت اعلام و خاطرنش��ان کرد: 
طبقه‌بندی مش��تریان در حوزه بیمه بدنه اتومبیل بیمه س��امان بر اس��اس 
متغیرهای »تعداد سال‌های عدم خسارت پوشش اصلی«، »تعداد سال‌های 
عدم خسارت پوش��ش‌های فرعی«، »مدل خودرو«، »تعداد سرنشین«، »نو 
بودن خودرو« و »نوع خودرو« انجام و بر این اساس، مشتریان به سه دسته 
کم ریس��ک، پر ریسک و متوسط ریس��ک تقسیم شدند که حق بیمه‌های 

متفاوتی برای آن‌ها طراحی شد.
آراء با اشاره به این که تحلیل داده‌ها اجازه می‌دهد بیمه‌گر، خدماتش را 
مطلوب‌تر و باکیفیت تر ارائه کند، اظهار کرد: خوشبختانه عملکرد شرکت 

بیمه سامان در این زمینه بسیار قابل‌توجه بوده است.
گفتنی اس��ت شش��مین کنفرانس ملی مهندس��ی مالی و بیم‌سنجی تا 15 

بهمن‌ماه در پژوهشگاه دانش‌های بنیادی ادامه داشت.
احمد‌رض��ا ضرابی��ه مدیرعامل ش��رکت بیمه س��امان، رئیس ش��ورای 
سیاس��ت‌گذاری این کنفرانس و ش��یما آراء معاون فنی بیمه‌های زندگی 

شرکت بیمه سامان دبیر تخصصی بیم سنجی آن بود. 
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بیم��ه درمان تکمیل��ی به منظور جبران بخش��ی از هزینه‌ه��ای درمانی 
مشتریان برتر مازاد بر تعهدات بیمه‌گر اول می‌باشد. در این طرح شرکت 
بیمه س��امان به‌عنوان بیمه‌گر هزینه‌های درمانی بیمه‌ش��دگان را به شرح 

جدول ارائه شده، مورد پوشش قرار می‌دهد.
برخی نکات قابل توجه در خصوص طرح بیمه درمان تکمیلی به شرح 

زیر می‌باشد: 
 مش��تریان برتر همان گروه مشتریان خاص و ویژه هستند که امکان 
خری��د این بیمه‌نامه درمان را دارند. این مش��تریان می‌توانند افراد تحت 
تکفل )پدر، مادر، همسر و فرزندان( خود را نیز مشروط به پرداخت حق 

بیمه‌نامه به ازای هر نفر، طبق ضوابط و شرایط بیمه سامان بیمه کنند.
 ای��ن طرح از تاریخ 1398/10/01 ش��روع و تا تاریخ 1399/10/01 
ادامه خواهد داش��ت. لذا افراد درصورت خرید بیمه‌نامه از همان شروع، 
برای مدت ی‌کس��ال شمس��ی مش��مول بیمه درمان تکمیلی می‌شوند. 
بدیهی اس��ت درصورتی ‌که مش��تری در اواس��ط دوره اق��دام به خرید 
بیمه‌نام��ه نماید، مدت اعتبار بیمه تکمیلی وی از زمان مش��مول ش��دن 
ت��ا تاریخ 1399/10/01 خواهد بود. به‌طور مثال، اگر مش��تری در تاریخ 
1398/02/01 ای��ن بیمه‌نام��ه را خریداری کند، ب��رای 8 ماه باقیمانده تا 

پایان طرح، مشمول پوشش‌های مطرح شده می‌گردد.
 برای اس��تفاده از مزایای این بیمه‌نامه در م��ورد برخی بیماری‌های 
خاص، س��پری شدن یک دوره زمانی 3 ماهه از تاریخ بیمه شدن الزامی 
است. شرح این بیماری‌ها در فرم »شرایط و مقررات بیمه درمان تکمیلی 

مشتریان برتر« درج‌شده است. 
 چنانچ��ه مش��تریان دارای بیمه درمان تکمیلی، تحت پوش��ش بیمه 

دیگری نباش��ند )بیمه‌گر اول نداشته باش��ند(، بازهم پوشش این بیمه تا 
سقف تعهدات جدول زیر مشمول آن‌ها خواهد شد.

 ح��ق بیمه‌نامه درمان تکمیل��ی به‌صورت ماهیانه محاس��به می‌کنند 
بنابرای��ن مش��تری در هر روزی از م��اه اقدام به خری��د بیمه‌نامه نماید 
می‌بایست نسبت به پرداخت کل حق بیمه آن ماه اقدام نماید و کل حق 

بیمه را نقدی همان زمان خرید بپردازد.
 زمانی که مش��تریان نیاز به بستری شدن پیدا می‌کنند جهت استفاده از 
این بیمه‌نامه، بهتر است به مراکز درمانی طرف قرارداد بیمه سامان مراجعه 
نمایند. مشتریان برای اطلاع از مراکز طرف قرارداد با بیمه سامان می‌توانند 
به سایت بیمه سامان به آدرس www.si24.ir مراجعه نمایند. در صورت 
مراجعه به مراکز درمانی که طرف قرارداد با بیمه س��امان نباش��د، خسارت 
پرداختی به مشتری معادل تعرفه مراکز درمانی طرف قرارداد با بیمه سامان 
خواهد بود. مش��تریان برای مراجعه به مراکز درمانی طرف قرارداد شرکت 
بیمه س��امان )می‌بایس��ت حداقل 2 روز کاری قبل از زمان بستری( ضمن 
همراه داشتن دستور بستری پزشک، درخواست صدور معرفی‌نامه نمایند. 
مش��تریان در صورت داش��تن معرفی‌نامه، هنگام تسویه‌حساب بیمارستان 
مبلغ کمتری را پرداخت می‌نمایند. درصورتی‌که بیمه‌شدگان فرصت کافی 
جهت دریافت معرفی‌نامه نداشته باشند، می‌بایست تمام هزینه‌های مربوطه 
را ش��خصاً پرداخت و س��پس با ارائه صورتحساب، مبلغ پرداختی را طبق 

تعرفه‌های مصوب بیمه دریافت کنند. 
 مش��تریان ب��رای دریاف��ت مبالغی ک��ه ش��خصاً پرداخت‌نموده‌اند، 
می‌بایس��ت حداکثر ظرف مدت 3 ماه )از تاریخ تنظیم صورتحس��اب( 

صورت هزینه‌های خود را به بیمه سامان ارائه کنند. 

بیمه درمان تکمیلی 
مشتریان برتر
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عنوان پوششردیف
مبلغ تعهدات سالانه

)ریال(

1

و  گامانایف  آنژیوگرافی قلب،  رادیوتراپی،  - جبران هزینه‌های بستری، جراحی، شیمی‌درمانی، 
Day Care انواع سنگ‌شکن در بیمارستان و مراکز جراحی محدود و

تبصره: اعمال جراحی Day Care به جراحی‌هایی اطلاق می‌شود که مدت‌زمان موردنیاز برای 
مراقبت‌های بعد از عمل در مرکز درمانی، کمتر از یک روز باشد.

- هزینه همراه افراد زیر 7 سال و بالاتر از 70 سال )در بیمارستان‌ها(
- هزینه آمبولانس مشروط به بستری شدن بیمه‌شده در مراکز درمانی و یا نقل‌وانتقال بیمار به سایر 

مراکز تشخیصی- درمانی طبق دستور پزشک معالج )داخل شهر  و خارج شهر 5.000.000 ریال(

375.000.000

2
جبران هزینه‌های اعمال جراحی مهم مربوط به سرطان، مغز و اعصاب مرکزی و نخاع )به‌استثنای 

750.000.000دیسک ستون فقرات(، گامانایف، قلب، پیوند ریه، کبد، کلیه و مغز استخوان

3
آی،  آر  ام  آندوسکوپی،  انواع  اسکن،  انواع  ماموگرافی،  سونوگرافی،  هزینه‌های  جبران 

20.000.000اکوکاردیوگرافی، استرس اکو، دانسیتومتری

4
 ،)PFT – جبران هزینه‌های مربوط به تست ورزش، تست آلرژی، تست تنفسی )اسپیرومتری

نوار عضلهEMG ، نوار عصب NCV، نوار مغز EEG، نوار مثانه )سیستومتری یا سیستوگرام(، 
شنوایی‌سنجی، بینایی‌سنجی، هولتر مانیتورینگ قلب، آنژیوگرافی چشم

10.000.000

5
بخیه،  ختنه،  گچ‌گیری،  در‌رفتگی،  و  شکستگی  مانند  سرپایی  مجاز  اعمال  هزینه‌های  جبران 

20.000.000کرایوتراپی، اکسیزیون لیپوم، بیوپسی، تخلیه کیست و لیزر درمانی

6
یا  پاتولوژی  پزشکی،  تشخیص  آزمایش‌های  شامل  آزمایشگاهی  خدمات  هزینه‌های  جبران 

10.000.000آسیب‌شناسی و ژنتیک پزشکی، انواع رادیوگرافی، نوار قلب و فیزیوتراپی

7

انکساری دو چشم در مواردی که به تشخیص  به رفع عیوب  جبران هزینه‌های جراحی مربوط 
پزشک معتمد بیمه‌گر درجه نزدیک‌بینی، آستیگمات یا جمع قدر مطلق نقص بینایی هر چشم 

)درجه نزدیک‌بینی یا دوربینی به‌علاوه نصف آستیگمات(، 3 دیوپتر یا بیشتر باشد
30.000.000

8
بر سهم  مازاد  داروهای مجاز کشور، صرفاً  )بر اساس فهرست  دارو  و  جبران هزینه‌های ویزیت 

10.000.000بیمه‌گر اول( و خدمات اورژانس )غیر بستری(

50.000.000هزینه‌های زایمان9

10.000.000هزینه‌های دندانپزشکی10

50.000.000هزینه‌های درمان نازائی11

10.000.000هزینه‌های سمعک12
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 اثر زیگارنیک چیست؟
گردآوری و تدوین: جمال اس��معیلی-معاون برنامه‌ریزی و توس��عه 

–شرکت توسعه و عمران بهنادبنا 
خان��م »بلوم��ا زیگارنی��ک« یکی از روان شناس��ان معروف روس��ی 
اس��ت. او در رس��توران متوجه ش��د که پیش��خدمت‌ها، سفارش غذا 
را ب��دون ای��ن که یادداش��ت کنند، به ی��اد می‌آورند ول��ی بعداز این 
 ک��ه صورتحس��اب پرداخت ش��د، چیز زیادی از س��فارش یادش��ان 
نمی‌ماند. او برای فهم این موضوع ش��روع ب��ه آزمایش‌های متعددی 
نمود ازجمله: برای دو گروه فیلم پخش کرد، گروه اول فیلم را تا آخر 

دیدند و گروه دوم تا اواسط فیلم را تماشا کردند. 

 چند روز بعد، از دو گروه خواسته شد فیلم را تعریف کنند؛ گروهی 
که فیلم را ناقص دیده بودند، جزئیات بیشتری از آن را به یاد داشتند.

 نتیجه آزمایش‌های متعدد نشان داد انسان‌ها چیزهای ناتمام را بیشتر 
به خاطر می‌آورند؛ به‌عبارت‌دیگر، مقولات ناتمام ذهن انسان را بیشتر 

درگیر می‌کنند. 
ای��ن پدیده در دانش روان‌شناس��ی »اثر زیگارنیک« نامیده می‌ش��ود.  
خان��م زیگارنی��ک دریاف��ت که انس��ان‌ها بیش��تر دنبال تم��ام کردن 
کارهایی هس��تند که ش��روع کرده‌ان��د و چنانچ��ه کاری را نیمه‌تمام 
بگذارن��د، ذهنش��ان درگی��ر ای��ن کار مع��وق خواه��د ماند.  ش��اید 
قابل‌تأمل باش��د ک��ه در فرهنگ ما نی��ز ضرب‌المث��ل معروفی داریم 

توسعه توانمندی‌های فردی
)اثر زیگارنیک یا پنجره باز(



21 اسفند1398 / سال پانزدهم، شماره 153

 ب��ه ای��ن مضم��ون ک��ه »کار را که ک��رد، آن‌که تم��ام کرد.«
 این مثل ملی ایرانیان نیز می‌تواند باظرافتی خاص این مورد را گوشزد 

کند. 
حدود نیم‌قرن بعد نیز دانشمندانی ازجمله کنت مک گرا این مطالعات 
را ادامه داده و تقریباً با نتایج مش��ابهی مواجه شدند.  همین امر سبب 
ش��د در علم روان‌شناس��ی موضوعی با عنوان »اثر زیگارنیک« متولد 

شود. 
تعریف این اثر به زبان س��اده این اس��ت که انسان‌ها چیزهایی را که 
تمام نشده‌اند بیش��تر به خاطر می‌آورند )ش��ما نی��ز می‌توانید امتحان 
کنید، مثلًا فیلم‌هایی را که نیمه‌کاره رها کرده‌اید بیشتر از فیلم‌هایی که 
تمام دیده‌اید به خاطر می‌آورید( و این یعنی اینکه رویدادها، خاطرات 
و چیزهایی که در طول زندگی ناتمام گذاشته‌اید، ذهن شما را به‌طور 

ناخودآگاه درگیر کرده است.

     
مغز انس��ان تکالیف ناق��ص، ناکامل وگنگ را در مقایس��ه با تکالیف 
کامل و شفاف، به مدت طولانی‌تری به خاطر می سپارد، چراکه سعی 
 می‌کن��د بافک��ر کردن به آنها رفع ابهام کن��د و به یک رضایت درونی 
برسد.  هرچه به‌هم‌ریختگی و کارهای ناتمام در اطرافتان بیشتر باشد 
تمرکز ش��ما کمتر خواهد ب��ود به همین دلیل ب��ه داوطلبان کنکور و 
آزمون‌ها پیش��نهاد می‌شود از تماشای س��ریال‌های تلویزیونی دوری 
کنن��د چرا که وقتی ادامه س��ریال به قس��مت آینده موکول می‌ش��ود 
 مغز تا مدت‌های طولانی خود را درگیر پیش‌بینی سرنوش��ت س��ریال 

می‌کند. 
جمل��ه کلیدی: هرکار ناتمام تمرکز و عملکرد ما را به‌ش��دت کاهش 

می‌دهد.
 با اثر زیگارنیک چه کنیم؟

ات��اق خانه، محل کار و هر محیطی را ک��ه در آن قرار می‌گیرید مرتب و منظم کنید. 
ش��فاف حرف بزنید و از معاش��رت با افرادی که گنگ و ب��ا کنایه صحبت می‌کنند 
بپرهیزید. کارهای نیمه‌تمامتان را در سریع‌ترین زمان ممکن تکمیل کنید. کارهای 
ناقص، انرژی زیادی از ذهن انسان می‌گیرند و توان آن را مستهلک می‌کنند. تا حد 
ام��کان چند کار را باهم پیش نبرید زیرا توان ذهنی درگیر اثر زیگارنیک می‌ش��ود. 
اگر قرار اس��ت چند کار را محقق کنید، برنامه‌ریزی زمانی برایش��ان داشته باشید تا 
مغز بداند که قبل از فرارس��یدن زمان مقرر، نیازی نیست خود را درگیر آن کند. اگر 
کار ناتمامی دارید یا قرار اس��ت چیزی را به ذهن بس��پارید، حتماً آن را روی کاغذ 
بنویس��ید. یادداشت کتبی، این پیام را به مغز می‌دهد که نیازی نیست خود را درگیر 

نگهداشت اطلاعات کند و بدین ترتیب، اثر زیگارنیک شکل نمی‌گیرد.
کاربردهای اثر زیگارنیک

اثرزیگارنیک کاربردهای مختلفی در حوزه‌های مختلف سازمانی دارد که به برخی 
از آن‌ها اش��اره می‌کنیم. در م��واردی مثل فروش، بازاریاب��ی، تبلیغات و نظایر آن 
می‌توان از اثر زیگارنیک استفاده و ذهن مشتری را با محصول خود درگیر کرد. وقتی 
فروشگاهی به مشتری کارتی می‌دهد که در صورت خرید بعدی، 15 درصد تخفیف 
ب��ه او تعل��ق خواهد گرفت یا به او امتیاز می‌دهد و ب��رای امتیاز نیز اثر مالی تعریف 
می‌کند، درواقع از اثر زیگارنیک اس��تفاده کرده اس��ت. ای��ن اصل در آموزش‌های 
درون سازمانی چه فردی و چه سازمانی تاثیر مثبتی داشته و باعث یادگیری بهتر در 
حوزه‌های مختلف آموزش��ی می‌گردد؛ به‌طور مثال اجرای دوره‌های آموزشی در 
ساعات و روزهای مختلف. این اصل برای فعالیت‌های روزمره سازمانی مضر بوده 
و با درگیر کردن ذهن در موضوعات مختلف و باز نگه‌داشتن کارهای ناتمام باعث 

اجرا نش��دن فعالیت‌ها به‌صورت اثربخش و نرس��یدن به اهداف تعریف‌شده 
خواهد بود.
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بس��یاری از مدیران اجرایی و س��رمایه‌گذاران تصور می‌کنند با به‌کارگیری 
قابلیت‌هایی که از داده‌های مش��تریان تهیه ش��ده‌ می‌توانند به مزیت رقابتی 
شکس��ت‌ناپذیر دست پیدا کنند. هر چه تعداد مش��تریان بیشتر باشد حجم 
داده‌های جمع‌آوری‌شده نیز بیشتر خواهد بود. این داده‌ها پس از تجزیه‌وتحلیل 
به ش��ما اجازه می‌دهند محصول بهتری ارائه کنید و مشتریان بیشتری جذب 
نمایید. پس از این حتی قادر خواهید بود داده‌های بیش��تری جمع‌آوری کنید 
و نهایتاً همانند کسب‌وکارهایی که دارای اثر شبکه‌ای  عظیمی هستند رقبای 
خود را به حاشیه برانید. حداقل این تصوری است که وجود دارد. اما گاهی 
اوقات این تصور اش��تباه است. سازمان‌ها در اغلب موارد مزایایی که استفاده 

از داده‌ها برایشان به ارمغان می‌آورد را به طرز فاحشی دست بالا می‌گیرند.
چرخه‌های س��ودمندی که توس��ط یادگیری مبتنی بر داده‌ها ایجاد می‌شود 
ممکن اس��ت ش��بیه به چرخه‌های مربوط به اثرات شبکه‌ای معمولی به نظر 

بیای��د؛ یعنی در آنجا یک محصول )مثلًا ش��بکه اجتماع��ی( با فزونی یافتن 
اس��تفاده‌ کاربران از آن ارزشمندتر می‌ش��ود تا اینکه نهایتاً انبوهی از کاربران 
را در خ��ود جای می‌دهد و رقبا را به‌کلی از میدان به در می‌کند؛ اما در عمل 
اثرات شبکه‌ای ماندگاری بیشتری دارند و قدرتمندتر هستند. برای دستیابی 
به مستحکم‌ترین موقعیت رقابتی به یادگیری مبتنی بر داده هم نیاز است. البته 
تعداد کمی از شرکت‌ها قادر به ایجاد هر دو مورد هستند. با این حال تحت 
ش��رایط مناس��ب و حتی در صورت عدم وجود اثرات شبکه‌ای، داده‌های به 
دست آمده از مشتریان می‌توانند در ساخت دیوارهای دفاعی در میدان رقابت 

به شما کمک کنند. 

 چه چیزی تغییر کرده است؟
جمع‌آوری اطلاعات از مشتریان از دیرباز راهکاری برای بهبود محصولات 

نقش داده‌ها 
تر  کردن سازمان‌ها در رقابتی‌

منبع: هاروارد بیزنس ری‌ویو
جولیان رایت، آندره هاگ

مترجم: محمد جوادی
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و خدمات بوده اما فرآیندی 
محدودی��ت  ب��وده،  کن��د 
داش��ته و به‌کارگیری آن در 
مقیاس بزرگ دش��وار بوده 
خودروسازان،  برای  است. 
کالاهای  تولید  شرکت‌های 
بسته‌بندی‌ش��ده و بسیاری 
تولیدکنن��دگان  از  دیگ��ر 
س��نتی ای��ن کار مس��تلزم 
فروش،  داده‌های  پردازش 
از مش��تریان  نظرخواه��ی 
گفت‌وگوه��ای  انج��ام  و 
گروه��ی متمرکز ب��ود اما 
داده‌های ف��روش اغلب‌ به 
مربوط  مش��تریان  ت‌کتک 
نمی‌ش��دند و از آنج��ا که 
انجام نظرخواهی و برپایی 
پرهزینه  متمرکز  گروه‌های 
و زمان‌ب��ر ب��ود تنها حجم 
نس��بتاً اندک��ی از داده‌های 
جم��ع‌آوری  مش��تریان 

می‌شد.
این مس��ئله ب��ا پیدایش فناوری اب��ری و تکنولوژی‌ه��ای جدیدی که به 
ش��رکت‌ها اجازه پردازش س��ریع داده‌ها و درک حج��م عظیمی از آن‌ها 
را می‌داد به‌طور چش��مگیری متحول ش��د. اکنون محصولات و خدمات 
متصل به اینترنت می‌توانند اطلاعات مش��تریان شامل اطلاعات شخصی، 
جس��ت‌وجوهای قبل��ی، محت��وای مورد علاق��ه، ارتباطات، پس��ت‌های 
ش��بکه‌های اجتماعی، موقعیت دقیق و الگوی اس��تفاده را به‌طور مستقیم 
جمع‌آوری کنند. پس از اینکه الگوریتم‌های یادگیری ماشینی این »ردپای 
دیجیتالی« را تجزیه‌وتحلیل کردند خدمت عرضه ش��ده توس��ط ش��رکت 
می‌توان��د به‌طور خودکار تنظیم ش��ود تا این یافته‌ه��ا را در خود منعکس 

کرده و حتی به‌طور شخصی برای هر فرد سفارشی‌سازی شود.
برای تعیین اینکه مزیت رقابتی ایجاد شده توسط یادگیری مبتنی بر داده 

تا چه حد قابل اعتماد است شرکت‌ها باید به هفت پرسش پاسخ دهند:
1. در مقایس��ه با ارزش ذاتی خدمت عرضه شده، داده‌های مشتریان چه 

میزان ارزش اضافی ایجاد کرده‌اند؟
هر چه ارزش اضافه شده بیشتر باشد احتمال حصول برتری پایدار بیشتر 

است. 
2. چقدر طول می‌کشد تا ارزش نهایی یادگیری مبتنی بر داده ظاهر شود؟
در پاس��خ به این سؤال، ارزش یادگیری از مش��تریان باید با تمایل آن‌ها 
نس��بت به پرداخت س��نجیده ش��ود نه با معیار برنامه-محور مثل درصد 
جس��تارهایی که چت‌بات  توانسته به‌درستی پاسخ بدهد یا تعداد دفعاتی 

که روی فیلم پیشنهاد شده کلیک شده است.
زمانی که ارزش نهایی یادگیری از مشتریان حتی در صورت بزرگ بودن 
پایگاه مشتریان بسیار بالا باقی بماند محصولات و خدمات مزیت رقابتی 

قابل‌توجهی خواهند داشت. 
3. چقدر طول می‌کشد تا اعتبار داده‌های کاربران منقضی شود؟

اگ��ر داده‌ه��ا به‌س��رعت 
منس��وخ شوند در صورتی 
ک��ه هم��ه‌ ش��رایط دیگر 
یکس��ان فرض شود آنگاه 
یک رقیب خیلی راحت‌تر 
ش��ود  بازار  وارد  می‌تواند 
س��ال‌ها  ندارد  نیازی  زیرا 
رقی��ب  تجرب��ه‌  کس��ب 
حاکم ب��ر بازار از داده‌های 

مشتریان را تکرار نماید.
تمام داده‌هایی که شرکت 
ط��ول  در  موبای��ل-آی 
س��ال‌ها از خودروس��ازها 
انباش��ته  و  جم��ع‌آوری 
کرده ب��رای نس��خه‌ فعلی 
محصولاتش ه��م باارزش 
همین‌طور  می‌شوند.  تلقی 
گ��وگل  ک��ه  داده‌های��ی 
ط��ی دهه‌ه��ا از کارب��ران 
جس��ت‌وجویش  موت��ور 
جم��ع‌آوری کرده اس��ت. 
اگرچه با گذشت زمان جست‌وجوی برخی عبارات نادر می‌شود و برخی 
عبارات بیش��تر و بیش��تر جست‌وجو می‌شوند اما داش��تن تاریخچه‌ای از 
س��ال‌ها جست‌وجوی اینترنتی در خدمت‌رس��انی به کاربران فعلی ارزش 
انکارناپذیری دارد. نرخ پایین تنزل بهای داده‌های شرکت‌های موبایل-آی 

و گوگل چرایی تاب‌آوری بالای آن‌ها را به‌خوبی روشن می‌سازد. 
4. آیا داده‌ها اختصاصی هس��تند؟ یعنی نمی‌ت��وان آن‌ها را از منابع دیگر 

خریداری نمود، به‌راحتی کپی کرد یا مهندسی معکوس نمود؟
داش��تن مجموعه‌ای از داده‌های منحصربه‌ف��رد از کاربران با تعداد اندکی 
جایگزی��ن یا ب��دون قابلیت جایگزینی برای س��اخت ی��ک مانع دفاعی 

ضروری است. 
باید در ذهن داش��ت که پیش��رفت تکنولوژیک می‌توان��د موقعیتی را که 
ب��ه خاط��ر داده‌های اختصاصی ی��ا منحصربه‌فرد به دس��ت آمده به خطر 
بیندازد. یک م��ورد از چنین موقعیت‌هایی نرم‌افزارهای تش��خیص گفتار 
هس��تند. کاربران در گذشته مجبور بودند نرم‌افزار را آموزش دهند تا صدا 
و الگوهای صحبت کردن آن‌ها را درک کنند و هر چه فرد بیش��تر از این 

نرم‌افزار استفاده می‌کرد عملکرد نرم‌افزار دقیق‌تر می‌شد. 
5. تقلید بهبودهایی که با اتکا بر داده‌های مشتریان در محصول ایجاد شده 

چقدر مشکل است؟
حت��ی وقت��ی داده‌ه��ا منحصربه‌ف��رد و اختصاصی هس��تند و بینش‌های 
ارزشمندی حاصل می‌کنند در صورت قابل تکرار بودن بهبودهای حاصله 
توس��ط رقبایی که به داده‌های مش��ابه دسترس��ی ندارند ایجاد یک مزیت 

رقابتی پایدار دشوار است.
دو عامل به ش��رکت‌ها توانایی می‌دهند تا بر این چالش غلبه کنند. پنهان 
کردن بهبودها یا جاس��ازی کردن عمیق آن‌ها در یک فرآیند تولید پیچیده 

است تا کپی کردن آن‌ها دشوار شود. 
6. داده‌ه��ای مربوط به ی��ک کاربر به بهبود محصول ب��رای همان کاربر 
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کمک می‌کنند با برای سایر کاربران؟
در حالت ایده‌آل پاس��خ هر دو مورد اس��ت اما اختلاف بین این دو حائز 
اهمیت اس��ت. وقت��ی داده‌های یک کارب��ر محصول را ب��رای همان فرد 
بهبود می‌بخش��ند ش��رکت می‌تواند محصول را به‌طور انحصاری برای او 
شخصی‌س��ازی کند که این کار به خاطر اعمال تغییرات هزینه‌هایی ایجاد 
می‌کن��د. وقتی داده‌های یک کاربر محصول را برای س��ایر کاربران بهبود 
می‌بخش��د این مسئله می‌تواند اثرات ش��بکه‌ای داشته باشد )ممکن است 
چنین اثراتی وجود نداش��ته باشند(. هر دوی این موارد به ایجاد یک مانع 
حفاظتی در برابر ورود رقبا به بازار کمک می‌کنند اما مورد اول مش��تریان 
فعل��ی را حفظ درحالی‌ک��ه مورد دوم مزیت‌های مهم��ی در رقابت برای 

جذب مشتریان جدید ایجاد می‌کند.
7. بینش‌های حاصل شده از داده‌های کاربران با چه سرعتی در محصولات 

اعمال می‌شوند؟
چرخه‌های پرس��رعت، جبران عقب‌ماندگی را برای رقبا سخت می‌کنند 
به‌وی��ژه اگر در مدت یک قرارداد مش��تری چندین چرخه‌ بهبود محصول 
وجود داش��ته باش��د؛ اما درحالی‌که باید سال‌ها یا نس��ل‌های متعددی از 
محصولات بگذرند تا بتوان بهبودهایی بر اس��اس داده‌ها ایجاد نمود رقبا 
ش��انس بیشتری دارند که در این حین دست به نوآوری بزنند و خودشان 
ش��روع به جمع‌آوری داده‌های کاربران کنند؛ بنابرای��ن وقتی یادگیری از 
داده‌های مش��تریان فعلی به بهبودهای مکرر محصول برای همان مشتریان 
تبدیل می‌شود در مقایسه با زمانی که این بهبودها تنها برای مشتریان آتی 
آن خدمت یا محصول اعمال می‌ش��وند مزیت رقابتی قوی‌تری به دس��ت 

خواهد آمد. 

 آیا داده‌ها باعث اثرات شبکه‌ای می‌شوند؟
پاس��خ پرس��ش‌های  6 و 7 به ش��ما خواهند گفت که یادگیری مبتنی بر 
داده منج��ر به ایجاد اثرات ش��بکه‌ای حقیقی خواهد ش��د ی��ا خیر. وقتی 
یادگیری‌های حاصل از یک مش��تری به ش��کل تجربه‌ای بهتر برای سایر 
مش��تریان تجلی پیدا کند و وقتی این یادگیری آن‌قدر س��ریع در محصول 
آورده ش��ود که به مش��تریان فعلی نیز منفعت برس��اند آنگاه مشتریان به 
تع��داد افراد اس��تفاده‌کننده از آن محصول اهمیت خواهن��د داد. در اینجا 
سازوکارهای موجود بسیار شبیه به اثرات شبکه‌ای در پلتفرم‌های اینترنتی 
هس��تند. تفاوت در اینجاست که کاربران پلتفرم ترجیح می‌دهند به خاطر 
امکان تعامل با افراد بیشتر به شبکه‌های بزرگ‌تر بپیوندند نه به این خاطر 
که وجود افراد بیشتر در پلتفرم بینش‌های بیشتری برای بهبود محصولات 

تولید می‌کند.
اثرات ش��بکه‌ای مبتن��ی بر داده درس��ت همانند اثرات ش��بکه‌ای عادی 
می‌توانن��د موانع��ی در برابر ورود رقب��ا به بازار ایجاد کنن��د. هر دو نوع 
اثر یک چالش عظیم ش��روع دوباره مرغ-یا-تخم مرغ همراه خود دارند: 
کس��ب‌وکارهایی که قصد دارند یک اثر ش��بکه‌ای ع��ادی ایجاد کنند نیاز 
دارن��د تا تعداد حداقلی از کاربران را جذب کنند تا این اثر کم‌کم ش��کل 
گیرد و آن‌هایی که قصد دارند اثرات ش��بکه‌ای مبتنی بر داده داشته باشند 

نیاز به‌قدری داده‌ اولیه دارند تا چرخه‌ سودمند یادگیری را آغاز کنند.
اثرات شبکه‌ای عادی و اثرات شبکه‌ای مبتنی بر داده به‌رغم این شباهت‌ها 
دارای اختلاف‌های اساس��ی هس��تند ک��ه باعث می‌ش��وند مزایای اثرات 
شبکه‌ای عادی برجسته‌تر باشند. نخست اینکه مشکل شروع دوباره برای 
اثرات ش��بکه‌ای مبتنی بر داده چندان حاد نیست زیرا خرید داده راحت‌تر 

از خرید مش��تری اس��ت. دوم اینکه شرکت برای داش��تن اثرات شبکه‌ای 
پای��دار مبتنی ب��ر داده باید دائماً در جهت یادگیری از داده‌های مش��تریان 
فعالیت کند. در حضور اثرات ش��بکه‌ای ع��ادی حتی در صورت متوقف 
ش��دن روند نوآوری‌های پلتف��رم نیز تعاملات بین مش��تریان هنوز ایجاد 
ارزش می‌کنن��د. حتی اگر یک ش��بکه‌ اجتماعی جدید ویژگی‌های بهتری 
نس��بت به فیس‌بوک  ارائه کن��د باز هم باید با اثرات ش��بکه‌ای قدرتمند 
فیس‌بوک رقابت کند زیرا کاربران ترجیح می‌دهند که در پلتفرم اجتماعی 
با بیش��ترین تعداد کاربر حضور داش��ته باشند. س��وم اینکه در بسیاری از 
موارد تقریباً تمام مزیت‌های��ی که از یادگیری از داده‌های کاربران حاصل 
می‌ش��ود با تعداد نسبتاً اندکی از مش��تریان قابل حصول است. در برخی 
موارد )مثلًا تش��خیص گفتار( پیشرفت‌های عظیم هوش مصنوعی نیاز به 
داده‌های کاربران را تا حدی کاهش می‌دهد و گاهی نیاز به یادگیری مبتنی 
بر داده را به‌کلی محو می‌کند. در آن‌س��و اثرات شبکه‌ای عادی گسترده‌تر 
و مقاوم‌تر هس��تند. حتی در مواردی که تعداد مشتریان موجود در پلتفرم 
بسیار زیاد باشد باز هم یک مشتری جدید عموماً می‌تواند ارزش پلتفرم را 
برای مشتریان موجود )که می‌توانند با او تعامل داشته باشند یا دادوستدی 

انجام دهند( ارتقا بخشد.
درحالی‌که حتی محصولات مصرفی س��اده و معمولی در حال هوش��مند 
ش��دن و به هم متصل ش��دن هس��تند )مثلًا انواع جدیدی از البسه تولید 
ش��ده که می‌توانند نس��بت به ش��رایط آب و هوایی واکنش نشان دهند و 
مس��افت طی ش��ده و علائم حیاتی فرد را ردگیری کنند( یادگیری مبتنی 
بر داده می‌تواند برای بهبود و شخصی‌س��ازی تعداد بیش��تر و بیشتری از 
محص��ولات و خدمات به‌کارگیری ش��ود. با این ح��ال ارائه‌دهندگان این 
محص��ولات نمی‌توانن��د به موقعیت‌ه��ای قوی رقابتی دس��ت پیدا کنند؛ 
مگر اینکه ارزش‌افزوده‌ ناش��ی از داده‌های کاربران زیاد و ماندگار باش��د، 
داده‌ه��ا اختصاصی باش��ند و به بهبودهایی در محصول منتهی ش��وند که 
کپی کردنش��ان دشوار باشد یا اینکه به‌وسیله‌ یادگیری مبتنی بر داده اثرات 
ش��بکه‌ای ایجاد کنند. در دهه‌ پیش رو بهب��ود دادن محصولات با تکیه بر 
داده‌های کاربران پیش‌نی��از ماندن در میدان رقابت خواهد بود و می‌تواند 
برای حاکمان بازار به یک نقطه برتری در برابر تازه‌واردها بدل ش��ود؛ اما 
در اکثر موارد وضعیت همه-چیز-برای-یک-برنده ایجاد نمی‌کند بلکه در 
عوض ارزشمندترین و قدرتمندترین کسب‌وکارها در آینده‌ قابل پیش‌بینی 
آن‌های��ی خواهند بود که بر پایه‌ اثرات ش��بکه‌ای عادی ایجاد ش��ده‌ و با 
یادگی��ری مبتن��ی بر داده بهبود یافته باش��ند؛ مثل مراک��ز خرید و فروش 
اینترنتی آمازون  و علی‌بابا ، اپ اس��تور  ش��رکت اپل و ش��بکه اجتماعی 

فیس‌بوک.

1. تأثیری اس��ت که اس��تفاده کننده از کالا یا خدمات، بر ارزش آن دارد. 
وقتی اثر ش��بکه‌ای وجود داشته باشد، ارزش محصول یا خدمت به تعداد 

استفاده‌کنندگان آن بستگی دارد. 
2. سرویس��ی هستند که با یک س��ری قوانین مشخص و به کمک هوش 
مصنوعی طراحی می شوند و کاربران از طریق یک رابط چت با آن ارتباط 

برقرار می‌کنند.
3. Facebook
4. Amazon
5. Alibaba
6. AppStore



25 اسفند1398 / سال پانزدهم، شماره 153

زهرا طهرانی 

دغدغه تأمین نیاز مردم در بانک سامان
گزارش سامان بلوار کشاورز
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اگر برای مش��تری وقت بگذاریم و به نیاز او توجه ویژه داش��ته باش��یم، 
به‌طور قطع به آنچه فراتر از موفقیت است، دست می‌یابیم. مشتری‌مداری 
اصلی اس��ت که امروزه در دنیا تاکید ویژه‌ای بر آن دارند و همه می‌دانند 
بدون مش��تری هیچ‌اند. بانک س��امان نیز در زمره‌ سازمان‌های بها‌دهنده به 
مش��تری قرار دارد و می‌داند چه رفتاری داش��ته باش��د که مشتری دوباره 
برگردد. در واقع این بانک با به‌روز بودن و شناس��ایی نیازهای مش��تریان 

همواره به‌دنبال ارائه خدماتی است که برای مردم آسان باشد. 
بانکی همیشه به‌روز

رض��ا جلالی ۴۱ س��اله و دارای دو دختر به نام‌های لیانا ۱۰س��اله و النا 
۴ساله است. او کارشناسی ارشد مدیریت دارد و کار در سامان را از شعبه 
پاسداران کار را شروع کرد و فعالیت در شعبه‌های سی‌تیر، میدان قزوین، 
میدان آرژانتین، بهشتی، ملت اکباتان و مرزداران را در کارنامه خود دارد. 
او در شعبه میدان قزوین حکم معاونت را گرفت و در شعبه مرزداران به 

جایگاه ریاست شعبه رسید. 
جلالی می‌گوید: همکاران بازنشسته‌ای که در سامان با آنها کار می‌کردیم 
به ما طوری آموزش داده ‌بودند که به کارمان عشق و علاقه داشته باشیم و 
زمانی که وارد شعبه می‌شویم بیشتر فکرمان بر کار متمرکز باشد تا بتوانیم 
خدمات مورد نیاز مردم را به بهترین نحو ارائه دهیم و رضایت مش��تری 

را جلب کنیم. 
آقای رئیس در پاس��خ به این پرس��ش که بانک س��امان چه تمایزهایی با 
بان‌کهای دیگر دارد، ‌گفت: آنچه از آش��نایان و دوس��تان می‌ش��نویم این 
اس��ت که خدمات س��امان این بانک را متمایز کرده است. به‌عنوان نمونه 
می‌توان به همین طرح ۱۴۰۰ که به‌تازگی اجرا ش��ده، اشاره کرد؛ هرچند 
من فکر می‌کردم این طرح ریسک بزرگی برای بانک خواهد بود اما طرح 

خوبی شد.
او ادامه داد: مجموعه س��امان همیش��ه به‌روز و از همه مس��ائل روز آگاه 
اس��ت. تغییرات بخش��نامه‌ها و تنوع محصولات نش��ان می‌دهد که بانک 
سامان حواسش به نیاز مشتری و بازار است و هر زمانی که احساس کند 

مشتری نیازی دارد وارد عمل می‌شود. 
من در پایان از آقایان رضازاده و ش��ه‌دل و خانم ربیعی‌فُر کمال قدردانی 

را دارم که بسیار از آنها آموختم. 

توصیه به نوجوان‌ها: 
من همیشه به دخترم مسئله‌ای را گوشزد می‌کنم که آن را به همه عزیزان 
دیگر هم می‌گویم و آن نکته این اس��ت که یک هدف را نش��انه بگیرید و 
برای رس��یدن به آن تلاش کنید. من اصراری ندارم دخترم حتما در درس 
به جایی برس��د و مدرک صرف بگیرد بلکه باید حرفه‌ و هنری یاد بگیرد 

که برای جامعه فرد مفیدی باشد.
یک جمله به کسی یا کسانی که دوستشان دارید: 

از ابتدای راهی که وارد بانک ش��دم همس��رم همراهی بس��یار خوبی با 
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من داش��ت و همیش��ه به‌عنوان یک مشاور در کنار من بوده است و درک 
بالایی از مسائل کاری من دارد. قدردان او هستم و از تمام پشتیبانی‌هایش 

ممنونم. 
عرق سازمانی 

هدی اس��دی متولد ۱۳۵۹ است و از س��ال ۱۳۸۳ وارد مجموعه سامان 
شد. کارشناسی اقتصاد نظری دارد. او که درحال‌حاضر معاون شعبه بلوار 
کش��اورز است، می‌گوید: من علاقه‌ زیادی به کار در بانک نداشتم چراکه 
محیط بان‌کها را دوست نداشتم اما دلیل اینکه به سامان آمدم، شبیه نبودن 
آن به بان‌کهای دیگر و خاص بودنش بود. سامان ظاهر جذابی داشت و 
در واقع تنها بانکی بود که وقتی وارد شعبه می‌شدی حس می‌کردی وارد 

یک شرکت خصوصی شده‌ای.
وی کار در س��امان را با ش��عبه بل��وار فردوس آغاز ک��رد و فعالیت در 
شعبه‌های افریقا، ونک، بلوار دریا و سرو را در کارنامه کاری خود دارد. 
خانم معاون که حکمش را در ش��عبه ونک گرفت درباره اشل کاری‌اش 
گف��ت: زمانی بانک س��امان در به‌وجود آوردن عرق س��امانی موفق بود. 
یعنی بچه‌های دوران ما نس��بت به بانک حساس بودند و در واقع ما را به 
این ش��کل تربیت کرده‌ بودند. اگر آن زمان دچار ناراحتی و مش��کلی هم 
می‌ش��دیم باز هم به‌دلیل علاقه به بانک از آن می‌گذشتیم. این ویژگی در 
بانک کمتر ش��ده که باید دوباره احیا شود و سطوح مدیریتی به‌دنبال حل 

این موضوع باشد. 
اس��دی می‌گوید: هنوز هم اگر ناراحت می‌شوم، منافع سازمانی بانک را 
درنظر می‌گیرم. به‌طور مثال وقتی با مش��تری به مشکل می‌خورم بیشتر از 
اینکه نسبت به خودم حساس و نگران این باشم که از من شکایتی نکند، 
نگران این هستم که از بانک دلخور شود و ذهنیتش تغییر کند. از گذشته 

تا همین حالا همین دیدگاه را دارم. 
به‌گفته او، در تمام این س��ال‌ها که پس��تی و بلندی‌های بس��یار داشتیم، 
همیشه سعی کردم برای بانک دلسوز باشم و هر کاری می‌کنم بانک ضرر 

کمتری ببیند. 
خانم معاون در پایان گفت: در تمام س��ال‌های فعالیتم در بانک س��امان، 
در هم��ه زمینه‌ها آقای جلالی )رئیس ش��عبه( بهترین فردی بوده که با او 

کار کرده‌ام.
توصیه به نوجوان‌ها: 

صداقت و سلامت را در زندگی و محیط کاری خود حفظ کنند که قطعا 
به موفقیت بیشتری دست می‌یابند. 

یک جمله به کسی یا کسانی که دوستشان دارید: 
هر تلاشی که می‌کنم فقط برای این است که موفقیت، سلامتی و شادی 
عزیزانم را ببینم که هیچ چیزی برای من خوشحال‌کننده‌تر از این نیست. 
وی خطاب به همس��ر و خانواده‌اش گفت: خیلی دوستتان دارم و بدانید 

هر کاری برای شما می‌کنم از اعماق قلبم است. 
با علاقه وارد بانک سامان شدم 

لیلا عین‌الله‌زاده ۳۸س��اله اس��ت و یک دختر به نام ترنم که ۶ساله است، 
دارد. مدرک تحصیلی‌اش کارشناس��ی مدیریت امور بانکی است و به‌گفته 

خودش از سال ۱۳۸۶ وارد مجموعه سامان شد. 
او می‌گوید: از بچگی علاقه زیادی به امور بانکی داش��تم و با این علاقه 

وارد مجموعه بانک سامان شدم.
به‌گفته عین‌الله‌زاده، بانک س��امان مجموعه خوبی اس��ت ام��ا باید برای 
بچه‌های قدیمی‌تر ارزش بیش��تری قائل باش��ند. خوشحالم که همیشه با 
رئیس شعبه‌های خوبی کار کردم. ابتدا شعبه پاسداران بودم و بعد هم در 
ش��عبه پیروزی ۷سال کار کردم و بعد از مرخصی زایمان به شعبه مرکزی 

و بعد هم شعبه سی‌تیر رفتم.
یک جمله به کسی یا کسانی که دوستشان دارید: 

همس��رم، خانواده خودم و همس��رم کمک بسیاری برای من بودند که از 
آنها ممنونم و دوستشان دارم. ما رابطه خانوادگی قوی داریم و همیشه از 

هم حمایت کرده‌ایم.
احساس آرامش و صمیمیت

امیر فدایی متولد ۱۳۶۳ و دارای مدرک کارشناس��ی حسابداری است و 
پرهام ۸ س��اله هم تنها پسر اوست. فدایی از ۱۳۸۶ وارد مجموعه سامان 
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شد و در تعریف ماجرای ورود به بانک می‌گوید: من آن سال‌ها در رشت 
بودم و دوستی داشتیم که در تهران کار می‌کرد. یک روز اتفاقی او را دیدم 
و سر صحبت باز شد و چون متوجه شد که دنبال کار هستم به من گفت 

بانک سامان نیرو می‌خواهد و آدرس داد و من هم اقدام کردم. 
فدایی با بیان اینکه س��امان خانه دوم ماس��ت، اظهار ک��رد: نه اینکه من 
به‌عنوان پرس��نل این موضوع را بگویم؛ مش��تریان معتقدند بانک سامان از 
دیگر بان‌کها متمایز اس��ت. آنها می‌گویند بانک سامان احساس آرامش و 
صمیمیت به ما می‌دهد و حاضریم س��اعت‌ها در انتظار بنشینیم. این تمایز 
نیز به‌دلیل طرح‌های نو در راستای سهولت در کار مردم ایجاد شده است. 
وی افزود: آغاز کارم از ش��عبه پل رومی و پاس��داران بوده و بعد هم به 

ستاد رفتم و بعد از ۵سال دوباره وارد شعبه شدم. 
یک جمله به کسی یا کسانی که دوستشان دارید: 

من همه را دوست دارم؛ از خانواده‌ام گرفته تا همکاران و دوستانم. 
فدایی خطاب به همسر و پسرش گفت: دوستتان دارم. او از همسرش نیز 

برای تمام همراهی‌هایش قدردانی کرد. 
بانک محبوب

بنفش��ه ولی‌زاده مقدم متولد ۵۷ و دارای کارشناسی ادبیات فارسی است. 
از سال ۱۳۸۳ وارد مجموعه سامان شد.

او می‌گوید: قبل از اینکه در بانک س��امان کار کنم، مش��تری سامان بودم. 
من از ابتدا در س��تاد مش��غول و در سال ۱۳۹۱ وارد ش��عبه شدم. من در 
برخورد با فامیل و دوس��تان متوجه می‌شوم که سامان بانک محبوبی میان 

مردم اس��ت چراکه به خواس��ته‌های مردم توجه ویژه‌ای می‌کند. به‌اعتقاد 
ولی‌زاده در گذشته مسیر برای پرسنل هموارتر بود. 
یک جمله به کسی یا کسانی که دوستشان دارید: 

خطاب به مادرم، همس��رم و تمام عزیزانم می‌گویم: امیدوارم همیشه شاد 
و سلامت باشیم و در کنار هم از شادی‌های‌مان لذت ببریم.

آینده‌دار
پیام صباغیان از س��ال ۹۰ وارد مجموعه سامان شد که از این بابت بسیار 
هم خوشحال است چراکه به‌گفته خودش تجربه‌های بسیاری را آموخت 
که زندگی‌اش را متحول کرد. او ۳۵ س��اله و دارای کارشناس��ی مدیریت 

بازرگانی است. 
وی کار با ارباب رجوع را خیلی دوس��ت دارد و می‌گوید: س��امان بانک 
پیشرویی بوده و است و پیش از اینکه در این مجموعه مشغول به‌کار شوم 
با خودم می‌گفتم این بانک، بانک آینده‌داری است. به هرحال تصمیم‌های 

مدیریتی خوب تاثیر بسیاری در موفقیت بانک سامان داشت. 
صباغی��ان ادام��ه داد: از آنجایی که ویروس کرونا وارد ایران ش��ده، من 
و هم��کاران ب��ه مردم توصیه می‌کنیم که امور بانک��ی را بدون حضور در 
ش��عبه‌ها انجام دهید که از این اطلاع‌رس��انی خیلی خوشحال می‌شوند و 
می‌گوین��د بان‌که��ای دیگر این موضوع را به نمی‌گویند. از س��وی دیگر 
موبایلت س��امان یکی از راحت‌ترین نرم‌افزارها در بین بان‌کهاس��ت که 
مردم خیلی راضی هس��تند. اگر زیرساخت‌های کلان در این حوزه هم در 
کش��ور فراهم شود و مثلا افتتاح حس��اب را هم بتوان الکترونیکی انجام 
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داد می‌توانیم زنجیره خدمات را در س��امان تکمیل کنیم که مطمئن هستم 
نمونه آن در هیچ‌جا نخواهد بود.

او با ش��عبه بازار شروع به کار کرد و بعد هم در شعبه‌های بزرگراه فتح، 
شهرری و گیشا مشغول کار شد.

یک جمله به کسی یا کسانی که دوستشان دارید: 
پدرم که به رحمت خدا رفته اس��ت. همس��رم و مادر خودم و همس��رم 
را دوس��ت دارم که نقش مهمی در زندگی‌ام دارند. پرورش��م و آموختن 
مهربانی با مادرم بوده، ش��کوفایی‌ام با همس��رم و به نهایت رسیدنم نیز با 

مادرخانمم که از همین جا از همه‌شان قدردانی می‌کنم. 
فوق‌العاده برای مشتریان

فرزانه علی‌بیگی ۳۰س��اله اس��ت و مدرک کارشناس��ی ارشد حسابرسی 
دارد. از سال ۹۷ وارد مجموعه سامان شد. البته او از سال ۹۳ درخواست 

همکاری داده بود اما بعد از اینکه مدرک کارشناس��ی ارشد خود را به‌روز 
کرد از بانک با او تماس گرفتند و دعوت به همکاری شد. 

او می‌گوید: به بانکداری علاقه داش��تم و دوس��ت داش��تم در بانک کار 
کنم. خوش��بختانه سامان بانکی اس��ت که برای مشتریان فوق‌العاده است 
چراکه کارکنان احترام ویژه‌ای برای مش��تریان قائل هستند. این بازخورد 
را از بسیاری از مشتریان می‌گیریم. فقط باید کمی بیشتر هوای پرسنل را 
داش��ته باشند. علی‌بیگی به‌تازگی عقد کرده و ما از همین تریبون برای او 

و همسرش آرزوی خوشبختی داریم. 
یک جمله به کسی یا کسانی که دوستشان دارید: 

تمام موفقیت‌هایی را که تا این مرحله از زندگی به دست آورده‌ام مدیون 
پدر و مادر عزیزم هستم که از آنها ممنونم.

من چند هفته پرفشار و استرس داشتم که همسرم به‌خوبی مرا درک کرد 
و همراه خوبی برایم بود که قدردانش هستم. 
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وقتی از زبان‌آموزان می‌پرس��ید که هدف آن‌ها از یادگیری زبان چیست 
تقریباً همه پاسخ می‌دهند که »می‌خواهم مهارت صحبت کردن را تقویت 
کن��م«. هنگامی‌که یک زبان خارجی را می‌آموزی��د با همه بومی‌زبان‌های 
آن زبان، مثل معلمتان، پیش��خدمت‌های رس��توران، راننده‌های تاکسی و 
صاحبخانه‌ت��ان گفت‌وگو خواهید ک��رد؛ بنابراین لازم اس��ت که با زبان 
موردنظر احس��اس راحتی داشته باش��ید. همانند تقویت مهارت نوشتن، 
مهارت ش��نیدن و ه��ر مهارت دیگ��ری، تکنی‌کهایی نیز ب��رای تقویت 
هدفمن��د مهارت گفت‌وگو به زبان انگلیس��ی وج��ود دارد. در ادامه با 8 

تکنیک پیشنهادی ما آشنا می‌شوید:

 حرف بزنید، حرف بزنید و حرف بزنید 
بگذارید این‌طور شروع کنیم که هیچ قرص جادویی برای تقویت مهارت 
صحبت کردن وجود ندارد. اگر وجود داش��ت کار خیلی ساده بود. اساساً 
بهتری��ن راه برای بهتر صحبت کردن این اس��ت که صحب��ت کنید! زیاد 
تمرین کنید و با بیش��ترین تعداد افراد ممک��ن حرف بزنید. آیا همین‌الان 
در آن کش��ور زندگی می‌کنی��د؟ پس از هزاران بومی‌زب��ان اطرافتان مثل 
دوستان، خانواده‌های آن‌ها، همکاران، هم‌کلاسی‌ها، کارکنان کافی‌شاپ‌ها، 

سوپرمارکت‌ها، اداره پست و سایر مکان‌ها، حداکثر بهره را ببرید.

 درمورد گفت‌وگوهایتان تأمل کنید 
پس از پایان گفت‌وگو کمی فکر کنید. گفت‌وگو چطور پیش رفت؟ فکر 
می‌کنی��د چقدر از آن را متوجه ش��دید؟ چقدر درباره موضوع موردبحث 

احس��اس راحتی داشتید؟ آیا با کلمه ناآش��نایی مواجه شدید؟ فکر کردن 
درمورد این س��ؤالات می‌تواند اعتمادبه‌نفس شما را برای گفت‌وگوهای 
بع��دی افزایش دهد )و همچنی��ن مطالب هدفمندی ب��رای یادگیری در 

اختیارتان قرار دهد، مانند لغاتی که با آن‌ها آشنا نبودید(.

 گوش بدهید و بخوانید 
برای آنکه بتوانید صحبت کنید نیاز به کلمات دارید. زمانی که در کلاس 
هس��تید بهترین موقع برای یادگیری لغات اس��ت؛ اما روش‌های دیگری 
نیز برای گس��ترش دای��ره واژگان وجود دارد: فیلم ببینید و به موس��یقی، 
رادیو و پادکس��ت گ��وش بدهید؛ کتاب، مجله و وب�الگ بخوانید. وقتی 
که گوش می‌دهی��د یا می‌خوانید عبارات جال��ب، اصطلاحات عامیانه و 
کلمات مترادف را پیدا و یادداش��ت کرده و معنی آن‌هایی را که نمی‌دانید 
پیدا کنید. همه این کارها خوراک بیش��تری برای گفت‌وگوهای بعدی در 

اختیارتان قرار می‌دهند.

 برگه تقلب تهیه کنید 
بخش��ی از نگرانی افراد برای صحبت کردن این اس��ت که نمی‌دانند چه 
باید بگویند. برای حل این مشکل یک برگه تقلب آماده کنید. آیا به مطب 
پزش��ک می‌روید؟ قبل از ملاقات با پزش��ک، لغات و برخی اصطلاحات 
رایج مربوط به موقعیت خودتان را که ممکن اس��ت به آن‌ها نیاز داش��ته 
باش��ید جس��ت‌وجو کنید. از این روش قبل از پرداخت صورتحس��اب، 
غذا خوردن در رس��توران، مصاحبه ش��غلی، طرح شکایت یا هر موقعیت 

تکنیک برای اینکه راحت 
8 انگلیســی حرف بزنیم
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دیگری که ممکن است شما را نگران کند استفاده نمایید.

 تلفن را بردارید 
بیش��تر افراد مشخصاً در گفت‌وگوهای تلفنی مش��کل دارند. چرا؟ زیرا 
در گفت‌وگ��وی تلفنی نمی‌توانیم دو ابزار مهم و مفید لازم برای برقراری 
ارتباط یعنی زبان ب��دن یا حرکت لب‌های فرد مقابل را ببینیم. برای آنکه 
در گفت‌وگوی تلفنی بیش��تر احساس اطمینان کنید، گفت‌وگوهای تلفنی 
کوتاهی با دوس��تانتان برقرار کنید و به‌تدریج گفت‌وگوهای طولانی‌تری 
مثل گرفتن وقت ملاقات یا پرس��یدن س��ؤال انجام دهی��د )این موقعیت 
بس��یار خوبی برای اس��تفاده از تکنیک شماره 4 و آماده کردن فهرستی از 
س��ؤالات و کلمات مفیدی است که می‌توانید در طول گفت‌وگوی تلفنی 

از آن‌ها کمک بگیرید(.

 صدایتان را ضبط کنید 
ای��ن را می‌دانیم؛ همه افراد از ش��نیدن صدای ضبط‌ش��ده خود متنفرند؛ 
ام��ا این کار یک روش بس��یار مؤثر برای تقوی��ت مهارت صحبت کردن 
است. وقتی به صدای ضبط‌شده خودتان گوش می‌دهید متوجه چیزهایی 
می‌ش��وید که قبلًا نمی‌دانس��تید )ش��اید وقتی مضطرب هس��تید سریع‌تر 
صحب��ت می‌کنید، حروف s را تلف��ظ نمی‌کنید یا من‌و‌م��ن می‌کنید(. از 
طرف دیگر ممکن اس��ت در کمال تعجب متوجه ش��وید مهارت شما در 
صحبت کردن بسیار بهتر از آن است که تصور می‌کردید! برای آنکه بیشتر 
تشویق شوید صدای ضبط‌شده‌ را برای معلمتان یا یک دوست بومی‌‌زبان 

نیز پخش کنید و نظرشان را بپرسید.

 به‌جای کلمه، عبارت یاد بگیرید 
نکته دیگری که می‌تواند مهارت صحبت کردن را افزایش دهد، اس��تفاده 
از انواع عبارات به‌جای کلمات اس��ت )ش��اید این کار را همیشه با زبان 
م��ادری خود انجام می‌دهید(. به‌جای آنکه به‌ص��ورت ناخودآگاه بگویید 
»س�الم، امروز حالت چط��وره؟« جمله‌تان را با عب��ارات دیگری ترکیب 
کنید و بگویید »چه خبر مرد؟«، »س�الم دوست من« یا »چطوری رفیق؟« 
)اما دقت کنید که بعضی عبارت‌ها بس��یار غیررس��می بوده و برای برخی 

موقعیت‌ها مناسب نیستند.(

 خوش بگذرانید 
بیایید با این واقعیت روبه‌رو شویم. وقتی خوش می‌گذرانید راحت‌تر 
می‌توانید مطالب جدید را بیاموزید. در تمرین‌هایتان کمی شوخی‌های 
همراه  بزنید،  حرف  خودتان  با  هستید  تنها  وقتی  مثلًا  کنید  احمقانه 
کنید  تلفظ  را  دشوار  کلمات  بخوانید،  انگلیسی  محبوب  ترانه‌های  با 
موضوعات  درباره  یا  کنید(،  امتحان  را  ما  دشوار  کلمات  )فهرست 
یا  هند  قهوه،  مارها،  )مثل  دهید  انجام  بداهه  سخنرانی  یک  تصادفی 
»سه  می‌کردم«،  چه  بودم  دنیا  حاکم  من  »اگر  اینکه  مانند  موضوعاتی 
یا  مرغ  آمد،  به وجود  اول  »کدام  یا  درباره من«  واقعیت شگفت‌انگیز 

تخم‌مرغ؟«(.
 این روش عالی است. تمرین و هم‌زمان تفریح کنید.

سامان جمشیدی
مدرس زبان آکادمی سامان 
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هایی که به شما می‌رسد  صدای نامه‌
از خواب بیدار ش��دم، قرار بود س��اعت 8 صب��ح دبیرخانه حذف 
باشیم. 29 دی‌ماه 98 و بارش برف شدید زمستانی؛ خیابان‌ها پوشیده 
از برف بود. گفتم حتماً گفت‌وگوی امروز کنس��ل می‌شود و ما باید 
زم��ان دیگری به این واح��د برویم. با نیلوفر فی��اض تماس گرفتم، 
گفتم: اگر قرارمان قطعی شد خبرت میک‌نم. به بانک رسیدم. داخلی 
خانم خورشیدی را گرفتم و گفتم: سلام، شانس‌مان چه برفی گرفت! 
بیاییم؟ یا روز دیگری مزاحمتان شویم؟ ایشان با لبخندی که از پشت 
تلفن کاملًا حس می‌شد با مهربانی گفتند: حتماً تشریف بیاورید همه 
همکاران هم آمدند! اتفاقاً چون هوا برفی است کمی دیرتر از واحد 
دبیرخان��ه و تلفنخانه برای ارس��ال‌ نامه‌ها بی��رون می‌روند. منتظرتان 
هستیم. ما رفتیم و حالا از شما دعوت میک‌نیم لحظاتی کنار ما باشید 
تا با هم کمی درباره دایره دبیرخانه و تلفنخانه که زیرمجموعه اداره 
اموال و اسناد مدیریت پشتیبانی است، بخوانیم و از حال و هوایشان 

مطلع شویم. 
ژیلا خورشیدی رییس دایره دبیرخانه و تلفنخانه از سال 81 وارد بانک 
شده است و سه س��ال مسئول دفتر حوزه مدیریت بوده و یک سال در 
س��امان ارتباط کار کرده و از س��ال 86 رییس دایره دبیرخانه و تلفنخانه 
شده است. او درباره کار در این واحد می‌گوید: کارِ دبیرخانه و تلفنخانه 
ارس��ال مراسلات به ستاد و ش��عب و پاسخگویی به تلفن‌های مشتریان 
و م��ردم و ارتباط با واحدهای بانک اس��ت. بخش��ی از کار به صورت 
سیستمی انجام می‌ش��ود، بخشی از سوی همکاران تحصیلدار و ارسال 
بخش��ی از نامه‌ها هم به‌صورت پستی انجام می‌شود.  7 نفر از همکاران 
تحصیلدار به شعب و واحدهای ستادی مربوطه مراجعه می‌کنند؛ ضمن 
این که نامه‌هایش��ان را تحویل می‌دهن��د، نامه‌ها را از واحدهای مذکور 

تحویل می‌گیرند.

وی افزود: ارسال نامه‌ها در ستاد به‌صورت سیستمی شده و ما دبیرخانه 
را ازطریق اتوماس��یون اداری راه‌اندازی و سعی کردیم به سمت‌وسوی 
paperless  بروی��م و از کاغ��ذ کمتری اس��تفاده کنیم. ارس��ال نامه‌ها 
قبلًا به‌صورت س��نتی انجام می‌شد. وظیفه دبیرخانه در بانک به‌صورت 
نیمه‌متمرکز بود و ما در محیط اکس��ل کار را انجام می‌دادیم، اما از سال 
95 کار سیستمی )از طریق سیستم نرم‌افزاری اتوماسیون اداری رایورز( 

را آغاز کردیم. 
وی با اش��اره به اینکه کار در این واحد نظم خاصی را می‌طلبد گفت: 
همیشه تلاش‌مان این بوده که نظم و انضباط را در اولویت قرار دهیم و 

سعی کردیم در رقابت میان بان‌کها بهترین رتبه را کسب کنیم. 
خورشیدی در پاسخ به این پرسش که مگر دبیرخانه‌ها ارزیابی می‌شوند 
گفت: بله و خوش��بختانه ما همیشه در جایگاه خوبی قرار داریم. وقتی 
بان‌که��ای دیگر درباره دبیرخانه ما اطلاعات کس��ب می‌کنند از فرآیند 
کار ما تعریف می‌‎کنند. ما همواره بر آن بودیم که دبیرخانه سیس��تمی و 

منظمی داشته باشیم. 
خورش��یدی معتق��د اس��ت کار در دبیرخان��ه یک کار تیمی اس��ت و 
دراین‌باره می‌گوید: کاری که همکاران من می‌کنند یک کار تیمی اس��ت 
و ق��درتِ ه��ر تیم به توانایی هر فرد بس��تگی دارد. کار موفق را در هر 
کسب‌و‌کاری با یک نفر نمی‌توان انجام داد بلکه کار تیمی افراد است که 

به کمک آن می‌توانیم به هدفمان برسیم. 
ریی��س دایره دبیرخانه و تلفنخانه می‌گوی��د: برخلاف تصور همکاران 
بانک، جالب اس��ت بدانید ما ارباب‌رجوع بسیار داریم و همواره تکریم 
و احت��رام به مراجع��ان را در اولویت قرار داده‌ایم. خیلی از افراد به این 
واح��د مراجعه می‌کنند و ما  راهنمایی‌ش��ان می‌کنیم، ما با ش��عبه فرقی 
نداریم؛ روزانه تعداد زیادی ارباب‌رجوع داریم و راهنمایی‌شان می‌کنیم. 

یک روز با همکاران دایره دبیرخانه و تلفنخانه بانک سامان 
گفت‌وگو: راضیه غنجی

عکس: نیلوفر فیاض  
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وی اف��زود: دایره دبیرخانه و تلفنخان��ه یک پل ارتباطی بین واحدها و 
مشتریان است و همه ما سعی می‌کنیم مشتریان را به‌درستی راهنمایی و 

آن‌ها را به‌جایی که باید متصل شوند، متصل کنیم.
خورش��یدی در پاس��خ به این پرسش که اگر کس��ی بخواهد پیامی به 
مدیرعامل یا مدیران بانک بدهد از چه راهی باید اقدام کند گفت: افراد 
می‌توانند از طریق نامه سربس��ته، خواسته‌شان را مطرح کنند. ما نامه را 
صحیح و س��الم به صاحبان اصلی می‌رس��انیم و اینجا هستیم تا حرف 
مردم را به مدیران بانک برس��انیم و اگر پاسخی دریافت کردیم آن‌ها را 

در اختیار مردم قرار دهیم. 
این همکار قدیمی در پاس��خ به این س��ؤال که بیش��ترین دغدغه شما 
در دبیرخانه و تلفنخانه چیس��ت گفت: امیدوارم ارزش کاری همکاران 
دبیرخانه و تلفنخانه به کل بانک شناسانده شود و همکاران شعب و ستاد 
فعالیت‌ه��ا و ارزش کاری آن‌ها را بشناس��ند و با آن‌ها همکاری خوبی 
داشته باشند و بدانند کار همکاران من فقط ارسال نامه و پاسخگویی به 

تلفن‌ها نیست؛ حیطه کاری ما وسیع‌تر از موارد یادشده است. 
وی افزود: همکاران تحصیلدار با خطرهای بس��یاری روبه‌رو هس��تند.
آن‌ها در ش��لوغی و شرایط جوی نامناس��ب  با موتور به نقاط مختلف 

می‌روند و به‌واقع زحمات بسیاری می‌کشند.  
خورش��یدی با اشاره به اینکه س��امانه سیماد در جهت حذف مکاتبات 
کاغذی و س��رعت بخشیدن به فرآیند پاسخگویی به مکاتبات در دولت 
راه‌اندازی شده است گفت: در این سامانه هر یک از دستگاه‌های اجرایی 
کش��ور دارای فضای اختصاصی هس��تند که نامه‌های وارده و صادره از 
دستگاه خود را می‌توانند از طریق آن دریافت کنند. ما نیز از طریق این 

سامانه با سازمان ‌‌و ارگان‌ها در ارتباط هستیم. 
وی گفت: تا جایی که م��ن اطلاع دارم تمامی دبیرخانه‌ها این قصد را 
دارند که به سمت مکاتبات با کاغذ کم بروند تا هر چه بیشتر در استفاده 

کاغذ صرفه‌جویی لازم انجام شود. 
وی عادی، محرمانه و خیلی محرمانه را س��ه دسته نامه‌های ارسال‌شده 
به دبیرخانه برش��مرد و گفت: نامه‌های عادی از طریق سیس��تم ارسال 
می‌ش��ود، نامه‌های محرمانه بدون اینکه دست خورده شود در حد ثبت 
شماره، تحویل واحدها می‌شود. نامه‌های خیلی محرمانه را نیز به‌صورت 

فوری و در قالب نامه‌های محرمانه به دست صاحبان آن می‌رسانیم. 
خورش��یدی در پاسخ به این سؤال که چقدر نامه‌ها را بایگانی می‌کنید 
گف��ت: نامه‌ه��ا به‌صورت روزانه و جاری ب��ه دبیرخانه می‌آیند و همان 
روز هم به واحدهای مربوطه ارس��ال می‌شوند، نامه‌ای که نیاز به اسکن 

داش��ته باشد را  اسکن و سیستمی ارسال می‌کنیم و اسکن‌ها را بایگانی 
می‌کنیم. شماره نامه‌های مکتوب را هم ثبت کرده و اصل نامه را تحویل 

واحدهای مرتبط می‌دهیم.  
وی می‌گوید: بیش��ترین حجم کار ما مدارک درمانی همکاران اس��ت. 
اگر ارس��ال مدارک درمانی به‌صورت سیستمی انجام می‌شد، بسیاری از 
حجم کاری دبیرخانه و س��رمایه انسانی کاس��ته می‌شد. همچنین عمده 
کار دبیرخانه اس��کن نامه‌های حقوقی اس��ت که به‌صورت سیستمی به 

مدیریت حقوقی ارسال می‌شود.    
رض��ا علی��زاده ورودی س��ال 88 اس��ت. از همان موق��ع در دبیرخانه 
مش��غول‌به‌کار شده اس��ت. او می‌گوید: همان‌طور که خانم خورشیدی 
اش��اره کرد حجم بالایی از کار ما ارسال مدارک درمانی همکاران است. 
گاهی پاکت‌های مدارک درمانی بی‌نام‌ونش��ان است و وقت بسیاری را 
از ما می‌گیرد که نامه‌ها را باز و اطلاعاتشان را ثبت کنیم و همواره باید 

مراقب باشیم کم و کاستی ‌پیش نیاید. 
احس��ان احمدی سه سال‌و‌نیم اس��ت در دبیرخانه مشغول‌به‌کار‌است و 
گاه��اً اپراتوری مرکزی بانک )تلفنخانه( را نیز برعهده دارد. او می‌گوید 
کار دبیرخانه و تلفنخانه یک کار تیمی اس��ت و همه همکاران در قالب 

یک گروه منسجم کار را به سرانجام می‌رسانند.  
علی زینل 12س��ال اس��ت که در دبیرخانه و تلفنخان��ه کار می‌کند. از 
همان ابتدا به مدت 9سال به‌عنوان تحصیلدار در دبیرخانه فعالیت داشته 
است. او می‌گوید کار در دبیرخانه در یک روال مشخص و منظم انجام 
می‌ش��ود؛ به این صورت که با ثب��ت نامه‌های تحصیلداران آغاز کرده و 
س��پس به امورات دیگر دبیرخانه می‌پردازیم. ازجمله پیگیری نامه‌های 

مشتریان و همکاران بانک که ما را وارد فاز جدیدی از کار می‌کند.   
وی گفت: با شروع سرما کار زیاد و پرخطر می‌شود. خطرات احتمالی 
موتوس��واری همیش��ه با تحصیلداران اس��ت. از اردیبهشت تا شهریور 
همکاران راحتند بعد از آن کار با موتور واقعاً دشوار می‌شود. در ضمن 

گاهی خرابی وسیله نقلیه و مشکلات آن هم وجود دارد.  
علی روح‌زنده می‌گوید: س��ال 91 به بانک آمدم از اداره نقود و اوراق 
بهادار شروع به‌کار کردم، از سال 98 اینجا با امید موفقیت بیشتر مشغول 
به کار ش��دم. نس��بت به آینده امیدوار هس��تم، چون خود م��ا آینده را 
می‌س��ازیم.   علیرضا میرزاآقایی س��ال 87 وارد بانک شده است. او هم 
مش��کل عمده هم��کاران تحصیلدار را در زمس��تان می‌داند و می‌گوید 
فض��ای دبیرخانه ب��رای تحصیلداران بس��یار کوچک اس��ت؛ امیدوارم 

به‌زودی فضای مناسبی در اختیار دبیرخانه و تلفنخانه قرار دهند. 
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یک روز با همکاران تلاشگر دبیرخانه
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عکس: نیلوفر فیاضیک روز با همکاران تلاشگر دبیرخانه
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نگاهی به 4 شبکه اجتماعی پرطرفدار 

سکاندارکشتی خود باشیم
| لیلا نوری – مدیریت روابط عمومی و صدای مشتریان |

بیش از 12 س��ال پیش صفحه فیس‌بوک ش��روع به فعالیت کرد. از همان موقع مشخص بود که این 
جریان خیلی سریع رشد خواهد کرد. همچنان که الگوهای ارتباطی به‌طور روزافزونی از مرزهای ملی 
فراتر می‌رود، آمار اتصال به اینترنت و کاربران آن به‌طور تصاعدی در حال رشد است. پس از گذشت 
س��ال‌ها شبکه‌های اجتماعی بخشی از زندگی روزمره افراد شده است. امروزه نقش رسانه‌ها و میزان 
نفوذ آن‌ها در ساخت زندگی افراد بر کسی پوشیده نیست. با زیادشدن این کانال‌ها چگونگی حضور 
در آن‌ها نیز دارای طبقه‌بندی خاص ش��ده اس��ت. هر فرد در ش��بکه‌های اجتماعی ناخدا و سکاندار 
کشتی خود در این اقیانوس پرتلاطم اینترنت است. در جدول زیر اطلاعات مربوط به زمان شروع به 

کار، مزایا و معایب هرکدام به‌طور خلاصه بیان‌شده است.
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برخی از ش��بکه‌ها فقط برای برقراری ارتباط معنوی اس��ت، برخی برای 
افرادی اس��ت که در جست‌وجوی شغل هس��تند و برخی برای یادگیری 
و افزایش آگاهی علمی اس��ت. درواقع شبکه‌های اجتماعی از گروه‌هایی 
عموم��اً فردی یا س��ازمانی تشکیل‌ش��ده که از طریق یک ی��ا چند نوع از 
وابستگی‌ها به هم متصلند و در بستر یک جامعه اطلاعاتی پیچیده، کارکرد 
مؤثر ش��بکه همگرا را تصویر می‌کنن��د و موفقیت و محبوبیت روزافزون 
آن‌ها به دلیل داشتن رنگ و بوی اجتماعی است. از میان تمامی شبکه‌های 

فع��ال چهار گروه )فیس‌بوک، توییت��ر، لینکدین و یوتیوب در ردیف‌های 
اول ت��ا چهارم( حضور فعال‌تر در ش��بکه‌های اجتماع��ی دارند. به دلیل 
گس��تردگی حوزه تسلط ش��بکه‌های اجتماعی مجازی در جوامع امروزی 
و نیز برخورداری این پدیده از ویژگی س��یال بودن و حرکت پویامدارانه، 
لازم است که همگام با رشد و تکامل تکنولوژیکی و محتوایی شبکه‌های 
اجتماعی مجازی، در ابعاد مختل��ف، کارکرد آن‌ها، به‌ویژه نقش آن‌ها در 

تحولات فردی و اجتماعی موردتوجه قرار گیرد.

  Facebook-فیس‌بوک Twitter-توییتر LinkedIn-لینکدین YouTube-یوتیوب

طی 12 سال موفق به جمع‌آوری بیش 
ماهانه  فعال  کاربر  میلیارد   1.59 از 
فیس‌بوک  وب‌سایت  است.  گردیده 
نیم  )معادل  پتابایت   180 سالیانه 
پتابایت در روز( اطلاعات در سرورهای 

خود ذخیره می‌کند.

دومین  به‌عنوان  فیس‌بوک  از  پس 
و  شناخته‌شده  اجتماعی  شبکه 
پرطرفدار در جهان است. بیش از 320 
میلیون کاربر فعال در ماه دارد. بسیار 
این  است.  میان‌سال  افراد  محبوب 

شرکت در سان برونو کالیفرنیا است.

مدل کسب‌وکار )B2B( است.
 200 در  عضو  میلیون   400 از  بیش 
دارد.  دنیا  زنده‌  زبان   24 و  کشور 
لینکدین  به  جدید  عضو  دو  ثانیه  هر 
می‌پیوندند. یک محیط کاملًا تخصصی 
ارسال رزومه شخصی در لینک  است. 

اختصاصی مربوط به خودتان.

 یوتیوب بیش از 1 میلیارد بازدیدکننده
میزان دارد.  جهان  سراسر  از  ماه   در 
 زمان تماشای ویدئوها در یوتیوب نیز
 طی چند سال اخیر رشد سالانه %05

را تجربه کرده‌است.

تبلیغات  مزایای   

هزینه‌های تبلیغاتی و قیمت تبلیغات: 
اندازه‌ای  و  توان  هر  با  کسب‌وکار  هر 

می‌تواند در آن تبلیغ کند.
رده  حسب  بر  مخاطب:  طبقه‌بندی 

سنی، جنسیت، مکان و علائق.
می‌توانید  تبلیغ:  نمونه  چندین  تهیه 
حیث  از  و  تهیه  تبلیغ  نمونه  چندین 

عملکرد بررسی کنید.

یا نواقص تبلیغات   معایب 

محدودیت حجم متن تبلیغاتتان
کمپین‌های تبلیغاتی روزانه

هزینه:  میزان  کافی  توضیحات  نبود 
بر اساس مدل هزینه نمایش به کاربر 
)Cost per impression( یا هزینه 

) )cost per click هر کلیک
خلاقیت: با توجه به حجم تبلیغات در 
خلاق  بسیار  باید  شما  وب‌سایت  این 

باشید تا تبلیغ شما متمایز از رقبا باشد.

تبلیغات  مزایای   

تنظیمات اولیه بسیار ساده و گویا
نمایش فوری تبلیغات

تبلیغ:  نوع  چندین  عرضه  و  تهیه 
کمپین‌های تبلیغاتی هدفمند با انتخاب 
مشخصات  و  کلیدواژه‌ها  موضوع، 
بازدیدکنندگان  عبارات،  مخاطبان، 
صفحه‌تان و فالوورهای یک کاربر خاص.

پرداخت  تبلیغات:  هزینه  پرداخت 
ارزان‌تر   )PPC( کلیک  حسب  هزینه 

است.

یا نواقص تبلیغات   معایب 

 140 فقط  متن:  حجم  محدودیت 
کاراکتری اطلاعات می‌توان انتقال داد.

شما  مخاطب:  انتخاب  در  توانایی  عدم 
نمی‌توانید مخاطب خود را آن گونه که در 
فیس‌بوک و لینکدین هدف قرار می‌دهید، 

انتخاب کرده و پیام خود را برسانید.
ضعیف بودن ردگیری و گزارش‌گیری 

از پنل تبلیغاتی توییتر
مدیریت کمپین تبلیغاتی‌ به‌صورت دستی.

تبلیغات  مزایای   

قدم‌به‌قدم  راهنمایی‌های  ارائه‌دهنده 
برای تهیه یک تبلیغ

رده  برحسب  مخاطب:  طبقه‌بندی 
علائق،  و  مکان  جنسیت،  سنی، 
مکان  فعلی،  کارفرما/شرکت  شغل، 

فارغ‌التحصیلی
تهیه و عرضه چندین نوع تبلیغ در یک 

کمپین و بررسی عملکرد آن.
قرارداد  وجود  عدم  هزینه:  پرداخت 

بلندمدت برای تبلیغ

یا نواقص تبلیغات   معایب 

لینکدین:  در  تبلیغات  بودن  کوتاه 
عنوان تبلیغات می‌تواند 25 کاراکتر و 

متن تبلیغ 75 کاراکتر باشد.
بالا بودن قیمت تبلیغات: بر اساس مدل 
 Cost per( کاربر  به  )نمایش  هزینه 
 cost(و یا هزینه هر کلیک)impression
per click( . حداقل قیمت روزانه وجود 
دارد و کاربران جدید نیز باید یک‌بار هزینه 

فعال‌سازی را بپردازند.

تبلیغات  مزایای   

در  تبلیغات  مختلف  حالات  وجود 
تبلیغاتی،  بنرهای  ازجمله:  یوتیوب 
برجسته  و  ویدئوها  اول  در  تبلیغات 

کردن ویدئو شما
نوع  چندین  عرضه  و  تهیه 
هدفمند  تبلیغاتی  تبلیغ:کمپین‌های 
و  کلیدواژه‌ها  موضوع،  انتخاب  با 

مشخصات مخاطبان.
در  تنها  تبلیغات  هزینه:  پرداخت 
صورت تماشای ویدئو صورت می‌گیرد.

یا نواقص تبلیغات   معایب 

نمایش  تأخر  یا  تقدم  توانایی  عدم 
چه  اینکه  انتخاب  در  شما  تبلیغ: 
تبلیغی بعد و قبل از تبلیغ شما نمایش 
داده شود، نقشی ندارید. درنتیجه این 
احتمال وجود دارد که ویدئوی رقیب 
شما دقیقاً بعد یا قبل از ویدئوی شما 

نمایش داده شود.
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تندی��س بلورین جای��زه ملی مدیریت مالی ای��ران در دهمین مراس��م جایزه ملی 
مدیریت مالی به گروه توسعه مالی و اقتصادی سامان اهدا شد.

به گزارش سامان رسانه، در جریان این مراسم که روز 26 بهمن با حضور وزیر امور اقتصادی 
و دارایی در س��الن همایش‌های برج میلاد برگزار ش��د، غلامرض��ا خلیل ارجمندی مدیرعامل 
گروه توس��عه مالی و اقتصادی سامان به نمایندگی از این مجموعه، تندیس بلورین جایزه ملی 
مدیری��ت را دریافت کرد. گفتنی اس��ت، طراحی مدل جایزه ملی مدیریت مالی ایران توس��ط 
اس��اتید و متخصصین خبره در مدل‌های مطرح دنیا صورت گرفته اس��ت. به‌گونه‌ای که در این 
مدل ارزیابی حوزه مالی و اقتصادی سازمان‌ها و شرکت‌ها با استفاده از معیارها و شاخص‌های 
تخصصی مالی و حسابداری انجام می‌پذیرد. حمایت مدیریت مالی حرفه‌ای در مسیر دستیابی 
به جایگاه واقعی در شرکت‌ها و سازمان‌ها، تشویق و ترغیب شرکت‌ها برای انجام خودارزیابی 
و ش��ناخت نقاط قوت و ضع��ف و زمینه‌های بهبود، ایجاد فضای رقابتی مناس��ب و حرفه‌ای 
شرکت‌ها و سازمان‌های ایرانی، تعریف راهبردی از مدیریت مالی و اقتصادی سازمان در جهت 
دس��تیابی به اهداف اس��تراتژیک، معرفی و قدردانی از شرکت‌ها و سازمان‌های برتر در مالی و 
اقتص��ادی، فراهم کردن امکان تبادل تجربیات موفق مدیران مالی ازجمله اهداف برگزاری این 

جایزه عنوان شده است.

‌اهدای جایزه ملی مدیریت  مالی 
به  گروه توسعه مالی و اقتصادی سامان
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مجموع��ه اش��عار پنجره‌ه��ای پن��دار، دومی��ن اثر آق��ای محمود 
رحمانی رنانی رئیس ش��عبه اصفهان است که درسال جاری توسط 
انتشارات نشر برترین اندیشه اصفهان در۱۰۰۰ مجلد مشتمل بر۵۸ 
شعردرقالب غزل، مثنوی، دوبیتی، رباعی و...منتشر شد و به‌صورت 
رای��گان و هدیه در اختیار پویندگان ش��عر وادبیات فارس��ی قرار 
گرفت. ش��ایان ذکر اس��ت اولین اثر ش��اعر تحت نام باغ عاطفه‌ها 

پیش‌از این از طریق ماهنامه سامان معرفی شد.

چهارمی��ن دوره مس��ابقات دوی طبیعت »ژئو پارک تريل« جزیره قش��م، با 
مشارکت 1200 دونده و با حمایت بیمه سامان برگزار شد. 

به گزارش روابط عمومی ش��رکت بیمه س��امان، همه شرکت‌کنندگان در 
این مس��ابقه هیجان‌انگیز که در مس��یر 30 کیلومتری با شعار »یک عمر با 
کیفیت زندگی کنیم«  در روز 24 بهمن‌ماه در محل روستای سلخ برگزار 
ش��د، تحت پوشش بیمه حوادث بیمه س��امان قرار گرفتند. شرکت بیمه 
س��امان با هدف حمایت از س�المت خانواده و جامعه برای دومین سال 

متوالی در این رویداد فرهنگی - ورزشی مشارکت داشت.

 برای دومین سال متوالی
بیمه سامان حامی مسابقات ژئو پارک تریل قشم

پنچره‌های پندار اثر یک رئیس شعبه
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نحوه شرکت در جلسهمحل خدمتعنوان کسب‌شدهاسامی همکارانشماره پرسنلیردیف
-شعبه اردبیلبانکدار پشتیبان )تعداد(امیر عزیزپور1392017
حضوریشعبه شهر قدسبانکدار پشتیبان )رشد(سیدعیسی حسینی2388011
-سرداران ارومیهبانکدار عملیات )تعداد(مریم پیرکندی3385245
-گلسار رشتبانکدار عملیات )رشد(غزاله پورزاهدی4384086
Skypeشعبه شیرازبانکدار فروش )تعداد(لیلا بردبار5386316
حضوریشعبه جام جمبانکدار فروش )رشد(محمد افرا6393160
Skypeشعبه کرمانبانکدار فروش تخصصی )تعداد(سعید احمدی جوپاری7393003
حضوریشعبه بلوار دریابانکدار فروش تخصصی )رشد(سمانه سورمان شاهی8387043

تقدیر از همکاران طرح تلاش
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بانک و بیمه سامان در سومین نمایشگاه کار ایران که از 17 تا 19 بهمن‌ماه 
98 در مجتمع نمایشگاهی ش��هرداری تهران )بوستان گفت‌وگو( برگزار 

شد، حضور پررنگی داشتند.
 به گزارش اداره روابط عمومی بانک سامان، این نمایشگاه به‌منظور ایجاد و توسعه 
ارتباط کارجو و کارفرما و کمک به اش��تغال و فراهم کردن فضای مناس��ب برای 

استخدام نیروهای نخبه برگزار شد. در این نمایشگاه که به همت دانشگاه صنعتی 
ش��ریف و باهدف رویارویی مس��تقیم کارجو و کارفرما، تس��هیل فرآیند جذب و 
استخدام نیروی کار، معرفی فرصت‌های شغلی موجود در بازار کار، جذب نیروهای 
مناسب با انتظارات و مهارت‌های موردنیاز کارفرمایان برگزار شد، بانک و بیمه سامان 
این فرصت را فراهم کردند که کارجویان با خدمات بانک و بیمه سامان آشنا شوند.

حضور بانک و بیمه سامان در سومین نمایشگاه کار ایران
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بانک سامان قهرمان لیگ فوتسال کارگری شد
بانک س��امان با شکس��ت دادن تیم ایران‌خودرو دیزل قهرمان مس��ابقات دسته برتر فوتسال 

کارگران استان تهران شد. 
به گزارش سامان رسانه، بانک سامان با پیروزی دو بر صفر مقابل تیم ایران‌خودرو دیزل، در فینال لیگ دسته 
برتر کارگری، به عنوان قهرمان این مسابقات معرفی شد. در این مسابقه که روز دوشنبه در مجموعه ورزشی 
کارگران تهران و در حضور نمایندگان مجلس، مسئولان فدراسیون ورزش کارگری و مدیران ارشد بانک 
سامان برگزار شد، تیم بانک سامان با گل‌های محمد منظری و مرتضی قهرمانی توانست از سد تیم قدرتمند 
ایران‌خودرو دیزل بگذرد و مقام قهرمانی را از آن خود کند. گفتنی است، تیم بانک سامان برای رسیدن به 

فینال این مسابقات از سد تیم‌های قدرتمندی همچون ایران‌خودرو، زامیاد، سایپا پرس گذشته است.
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نایب‌قهرمانی تیم فوتسال بانک سامان در جام سفیر
تیم فوتس��ال بانک سامان با پشت سر گذاشتن رقبای سرسخت خود، توانست نایب‌قهرمان جام سفیر 

شود. 
به گزارش سامان رسانه، در فینال مسابقات جام سفیر که سوم اسفند ماه در مجموعه فرهنگی ورزشی کشتیرانی 
برگزار شد  بانک سامان علی رغم انجام یک بازی شایسته در مقابل بانک دی با دو گل متوقف شد و به مقام نایب 
قهرمانی این مسابقات دست یافت. بر اساس این گزارش تیم بانک سامان که علاوه بر مسابقات جام سفیر به طور 
همزمان در مس��ابقات لیگ برتر کارگری هم حضور داش��ت، هفته گذشته توانسته بود در جریان مسابقات لیگ 
برتر کارگری مقام قهرمانی را  از آن خود کند و به‌عنوان نماینده اس��تان تهران به مس��ابقات کشوری کارگران راه 
پیدا کند. گفتنی است، بانک سامان در جریان مسابقات جام سفیر  رقبای قدرتمندی همچون بانک آینده، مدبر، 

بانک تجارت، مبین وان پردیس صنعت سیاره سبز را با پیروزی‌های پرگل بدرقه کرده بود. 
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رئیس اتاق بازرگانی، صنایع،  معادن و کش��اورزی کاش��ان در 
همایش »بیمه جامع ماش��ین‌آلات نساجی« که در سالن جلسات 
ات��اق بازرگانی و با حض��ور صاحبان صنای��ع در دوم بهمن‌ماه 
برگزار ش��د، گف��ت: »بیمه جامع ماش��ین‌آلات نس��اجی« یکی 
از محصولات بیمه‌ای که ش��امل پوش��ش جامعی اس��ت،  برای 
نخس��تین بار در کشور صنایع نساجی کاش��ان را تحت پوشش 
قرار خواهد داد و ضمانت مناس��بی برای استمرار گردش چرخ 
صنعت و تداوم تولید در منطقه و شهرس��تان‌های کاشان و آران 

و بیدگل است.
 ب��ه گ��زارش روابط عمومی بیمه س��امان، در ای��ن همايش که به 
میزبانی بیمه س��امان در محل اتاق بازرگانی کاش��ان برگزار ش��د، 
محمود تولایی ضمن تأکید بر اینکه ماشین‌آلات با قیمت فوق‌العاده 
س��نگین چرخ صنع��ت را به حرکت درآورده اس��ت، افزود: گاهی 
ماش��ینی که با قیمت ده، پانزده میلیارد تومان خریداری‌ش��ده و در 
حال تولید اس��ت با شکستن قطعه‌ای ازکارافتاده و متوقف می‌شود. 
در این صورت نقش بیمه مشخص می‌شود. کارگاه یا کارخانه‌ای که 
با مشکل مواجه ش��ده است با اتکا به نقش حمایتی بیمه به چرخه‌ 

تولید بازمی‌گردد.
رئیس اتاق بازرگانی کاش��ان یادآور شد: این موضوع سال گذشته 
در جلس��ه‌ای مطرح ش��د. پیشنهاد ش��د صنعت بیمه تنها به سیل و 
حریق و حوادث و س��اختمان کارخانه‌ها متوقف نش��ود. به داخل 
کارخانه‌ها بیاید. فرآیند تولید را مدنظر قرار داده و چرخ صنعت را 

تحت پوشش قرار دهد.
تولای��ی اف��زود: صاحب‌نظ��ران و متولی��ان بیم��ه اعتقاد داش��تند 
چنی��ن بیمه‌ای برای برخ��ی صنایع تحت ن��ام CMI )بیمه جامع 
ماشین‌آلات( پیش‌بینی‌شده است ولی در خصوص صنعت نساجی 
مغفول مانده است. تجربه‌ای در سایر صنايع و مواردی ازاین‌دست 
وجود دارد ولی در صنعت نس��اجی هیچ ش��رکت بیم��ه‌ای با این 
محصول وارد نش��ده و اقدام نکرده است. از بیمه‌ها درخواست شد 
تا حوزه ماش��ین‌آلات نساجی را نیز تحت پوشش قرار دهند. روی 
این موضوع کار کارشناس��ی انجام شد. گلوگاه‌های صنعت نساجی 
اس��تخراج ش��د. نرخ بیمه مش��خص گردید و پس از یک سال کار 

کارشناسی و جلسات بحث و بررسی به جمع‌بندی نهایی رسید.
رئیس اتاق بازرگانی کاشان تأکید کرد: متولیان این حوزه طی یک 
س��ال گذش��ته تلاش کرده‌اند با ارزیابی دقیق ریس��‌کهای موجود 
در فرآیندهای کارخانه‌های نس��اجی نسبت به معرفی این محصول 
اق��دام نمایند، برای این کار س��بد بیمه‌ای در نظر گرفته ش��د. این 
موضوع مهم و مبتلابه همه‌ فعالین صنعت اس��ت. اتاق بازرگانی از 
حضور همه‌ بیمه‌ها اس��تقبال می‌کند. پا به میدان بگذارند. شهر‌کها 

برای نخستین‌بار در کشور

صنعت نساجی کاشان 
بیمه می‌شود
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و کارخانه‌ها و کارگاه‌های صنعتی را تحت پوشش قرار داده و چتر 
حمایتی خود را به کلیه‌ حوزه‌های صنعت کاش��ان گس��ترش دهند. 
باید صنعتگر به این اطمینان برس��د که چنانچه با حادثه یا مش��کلی 
مواجه ش��د بیمه از او حمایت خواهد کرد. تداوم و پایداری تولید 
در گرو هم‌افزایی همه‌ قس��مت‌های این حوزه اس��ت. زنجیره‌ای از 
عوامل در کنار هم قرار گرفته‌اند تا چرخ صنعت می‌چرخد. یکی از 

این زنجیره‌ها »صنعت بیمه« است.
تولایی افزود: بیمه برای زندگی و کسب‌وکار ضروری و با اهمیت 
اس��ت. همواره اتاق بازرگان��ی از همه‌ ش��رکت‌های بیمه‌ حمایت 
کرده و مش��وق آنان اس��ت تا خدم��ات خود را در کلی��ه‌ زمینه‌ها 
به‌خصوص کس��ب‌وکار گس��ترش دهند. ایده‌ال ما این است که هر 
مجموعه‌‌ای که کار می‌کند زیر چتر حمایتی بیمه فعالیت کند. وقتی 
به متهمان دس��تگاه قضایی و زندان‌ها نگاه می‌کنیم حداقل بخش��ی 
از این گرفتارها به‌واس��طه‌ عدم پوش��ش بیمه‌ای فرد متهم یا زندانی 
در حادثه اس��ت. گاهی آن‌چنان مسائل و مش��کلات حاد و بزرگ 
اس��ت که هیچ‌کس قادر به رفع آن نیس��ت. حتی کاری از حاکمیت 
و دول��ت برنمی‌آید. در این صورت بیمه پا به میدان گذاش��ته و از 
طریق س��ازوکار و مکانیزمی که در اختیار دارد مسائل و مشکلات 

حادثه‌دیده را مرتفع می‌کند.
مدیر بیمه‌های مهندس��ی و خاص بیمه‌ »سامان« نیز در این همایش 
گفت: هدف از حضور بیمه »س��امان« در این همایش صرفاً معرفی 
بیمه یا توصیه به خرید بیمه‌نامه نیست. هدف این است که مجموعه‌ 

صنعت نساجی و فرش ماشینی بیش‌ازپیش با ریس‌کها و تهدیدهای 
حوزه‌ صنعت و فرآیندهای تولید خود آش��نا شده و آگاهی لازم را 
کس��ب کنند. آن موقع انتخاب و تصمیم‌گیری با صنعتگر و صاحب 
صنایع اس��ت. آن موقع باید تصمیم‌ بگیرد که چه کاری انجام دهد؛ 
ریسک را کم کرده، حذف ‌کند یا آن را به شرکت بیمه‌ انتقال دهد.

مهندس محمدرضا آقاجانی افزود: پایداری صنعت بیمه در حمایت 
مناس��ب از بیمه‌گذار اس��ت. صنعت بیمه با تکیه‌بر تجارب چندین 
دهه کار و فعالیت به این نتیجه رس��یده اس��ت که باید آسیب‌ها را 

کاهش و حمایت‌ها لازم را افزایش دهد.
وی یادآور ش��د: پیش‌ازای��ن، بیمه‌گذار در زمان حادثه با مش��کل 
مواجه ش��ده و نمی‌توانس��ت از مبلغ و مزای��ای کامل بیمه بهره‌مند 
شود. اشکالِ کار کجاس��ت؟ در بحث مدیریت ریسک، گزینه‌های 
مختلف��ی مطرح اس��ت؛ بیمه‌گذار یا ریس��ک را »حف��ظ می‌کند« یا 
»کاه��ش داده« ی��ا »توزیع می‌کند« یا اصلًا نمی‌بین��د. بیمه‌گذار چه 
زمانی با ش��رکت بیمه وارد مذاکره می‌ش��ود؟ زمانی که می‌خواهد 
ریس��ک را منتق��ل کند؛ یعن��ی کاری به قبل از آن ن��دارد که آیا در 
کس��ب‌وکار یا مجموع��ه‌ای که ب��ر آن مدیریت می‌کن��د »ارزیابی 
ریس��ک« انجام شده است یا خیر؟ آیا ریس‌کهای مجموعه‌ احصاء 
شده است یا خیر؟ آیا تهدیدها و آسیب‌های مجموعه‌ را می‌شناسد؟ 
وقتی به ش��رکت بیمه مراجعه می‌کند بیمه‌ واحد و از قبل مشخص 
ش��ده خریداری کرده و می‌رود. این بیمه ب��دون توجه به »ارزیابی 
ریسک« ارائه‌شده است، بنابراین از جامعیت لازم و کافی برخوردار 
نیس��ت. بیمه‌ای خریداری کرده اس��ت که بس��یاری از ریس‌کهای 

موجود در کسب‌وکار وی در آن پیش‌بینی نشده است.
مدیر بیمه‌های مهندسی و خاص بیمه سامان تصریح کرد: مدیران و 
کارشناس��ان بیمه »سامان« معتقدند قبل از ارائه هرگونه پوشش بیمه 
ای بایس��تی در جریان کس��ب‌وکار بیمه‌گذار قرار بگیرند. وضعیت 
کسب‌وکار وی را بررسی و آنالیز کرده و متناسب با آن راه‌حل ارائه 
نمایند. این کار ب��رای حوزه‌های مختلف صنعت انجام و مدل‌های 
مختلفی اس��تخراج شده است، به‌نحوی‌که بیمه‌گذار با انتخاب بیمه‌ 
متناس��ب با کس��ب‌وکار خود بتواند در زمان حادثه خسارت کامل 

دریافت کند.
مهندس آقاجانی در خصوص »بیمه جامع ماش��ین‌آلات نس��اجی« 
اظهار داشت: برای تحقق این محصول تیم‌های کارشناسی مختلفی 
تشکیل شده است. مدل‌های مختلف ارزیابیِ خسارت بررسی‌شده و 
با توجه به بازدیدهای میدانی و مصاحبه‌های لازم با کارشناسان این 
صنعت و طبق مس��تندات و بررسی‌های لازم در ارتباط با مستندات 
و انتقال اطلاعات استخراج‌شده به انجام رسیده و با متولیان صنعت، 
کارشناسان، نخبگان و انجمن نساجی بحث و گفت‌وگو شده است. 
 )HAZID( درنهایت به تکنی‌کهای شناس��ایی و ارزیابی خطرات

منتقل گرديده است.
ش��رکت بیمه‌ س��امان نهایتاً به این نتیجه رسیده که در هر مقطع و 
در ه��ر فرآیند چه ریس��‌کهایی وجود دارد و ب��ه تبع آن در درجه‌ 
نخس��ت برای کاهش ریس��ک و پیشگیری از آس��یب راه‌حل‌ها و 
راهکار ارائه شده و پس‌ازآن برای انتقال ریسک احتمالی تهیه‌ »بیمه 

جامع ماشین‌الات نساجی« توصیه می‌شود.
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چهارمین دوره قرعهک‌شی جش��نواره سور سامانی برگزار 
شد و برندگان این دور از جشنواره مشخص شدند.

به گزارش روابط عمومی بانک س��امان، قرعه‌کشی چهارمین 
دوره از جش��نواره سور سامانی ویژه اعضای باشگاه مشتریان 
بانک سامان، س��امانیوم، برگزار و برندگان خوش‌شانس یک 
جای��زه 20 میلیون تومان��ی و 30 جایزه ی��ک میلیون تومانی 

مشخص شدند.
بر اس��اس این گزارش، در این قرعه‌کشی که از طریق صفحه 
اینس��تاگرام سامانیوم به‌صورت زنده پخش شد، آقای سروش 

آرایش برنده جایزه 20 میلیون تومانی شد.
همچنی��ن آقای��ان و خانم‌ها، عط��ا احمدی مع��روف، معین 
طلوع��ی، کاظم حیدری، حس��ام رضایی، فرهنگ بوس��تانی، 
محمدعل��ی احم��دی، ه��ادی میرزائ��ی ف��ر، س��ید عب��اس 
موس��وی‌نژاد، آرمان غفوري، هومن نقشی، سید محمدهادی 
محمدی آذر، س��عید ستایش��ی، عباس به نی��ا، پوریا نصیری، 
فرزانه خلج معصومي، بابک مقدم فرد، محمدرضا نی‌کس��ار، 
محمد صمد‌پور، بهاره ش��هبازیم، س��عید حیاتی، سید منصور 
محقق پور، حسام جمشیدی، حامد صلاحی، آرش عبداللهی، 
منصور راسخ احمدی، علی قربانی، یوسف مهدی‌نژاد، مسلم 
جعفری، اکبر هوش��مند و مهدی اولیا برنده جایزه ی‌کمیلیون 
تومانی ش��دند. برندگان این دور از جش��نواره برای دریافت 
هدایای خود به ش��عبه بانک س��امان که در آن افتتاح حساب 

کرده‌اند، مراجعه کنند.

برندگان سور سامانی مشخص شدند
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س��امانتل ب��ا عرضه جدیدترین بس��ته‌های یک ماه��ه رائوکا و 
بس��ته‌های دوماهه ناوکا از آغازین روزهای اسفندماه، مشترکین 
خ��ود را با 1399 دقیقه مکالمه رایگان به اس��تقبال نوروز 1399 
برد. س��امانتل با درک نیاز ارتباطی مشترکین خود در ایام نوروز، 
بس��ته های جدیدی با فرصت های استفاده یک ماهه و دوماهه 

تعریف و از اول اس��فندماه برای اس��تفاده مشترکین سامانتل در 
وب سایت خود عرضه نمود. بسته‌های جدید سامانتل با مصرف 
به��اره از هم اکنون لغای��ت 15 فروردین ماه 1399 در س��ایت 
س��امانتل به نشانی samantel.ir   قابل خریداری بوده و طبق 

زمان تعریف شده قابل استفاده می‌باشند.

 بسته بهاری رائوکا 

این بسته یک ماهه بوده و از 1399 دقیقه مکالمه رایگان درون شبکه سامانتل برخوردار است. سایر مشخصات این بسته به شرح زیر می باشد.
دیتا : ۵ گیگابایت

مهلت استفاده از زمان خرید: 30 روز
مهلت خرید : تا ۲۹ اسفند ماه ۱۳۹۸

مبلغ قبل از محاسبه ارزش افزوده: 210،000 ریال
مبلغ قابل پرداخت )با احتساب مالیات بر ارزش افزوده(: 228،900

 بسته های بهاری ناوکا 

این بسته ها برای مصرف دوماهه مشترکین سامانتل در نظر گرفته شده و از 1399 دقیقه مکالمه رایگان درون شبکه برخوردار هستند. سایر 
مشخصات هر یک از بسته‌های ناوکا به شرح زیر می باشد.

 ناوکا 1 
دیتا : 7 گیگابایت

مهلت استفاده از زمان خرید: 60 روز
مهلت خرید : تا ۲۹ اسفند ماه ۱۳۹۸

مبل��غ قب��ل از محاس��به ارزش افزوده: 
250،000 ریال

مبلغ قابل پرداخت )با احتساب مالیات بر 
ارزش افزوده(: 272،500 ریال

 ناوکا2 
دیتا : 9 گیگابایت

مهلت استفاده از زمان خرید: 60 روز
مهلت خرید : تا ۲۹ اسفند ماه ۱۳۹۸

مبل��غ قب��ل از محاس��به ارزش افزوده: 
300،000 ریال

مبلغ قابل پرداخت )با احتساب مالیات بر 
ارزش افزوده(: 327،000 ریال

 ناوکا3 
دیتا : 11 گیگابایت

مهلت استفاده از زمان خرید: 60 روز
مهلت خرید : تا ۲۹ اسفند ماه ۱۳۹۸

مبل��غ قب��ل از محاس��به ارزش افزوده: 
330،000 ریال

مبلغ قابل پرداخت )با احتساب مالیات بر 
ارزش افزوده(: 359،700 ریال

بسته‌های نوروزی سامانتل با 1399 دقیقه 
مکالمه رایگان عرضه  شد
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شعب بانك سامان
نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

آقای جلیل‌زاده7822353516-22359275تهران، بلوار فرحزادی، نبش ارغوان غربی، مجتمع اریکه ایرانیان، پلاک 8161اریکه ایرانیان1

آقای کریمی2282340226450743تهران، خیابان اقدسیه )موحد دانش(، نبش کوچه نسیم، پلاک80863اقدسیه2

خانم قدمی2620096326200938تهران، خیابان ولیعصر، خیابان شهید فیاضی، بعد از خیابان کوهیار، پلاک 83869الهیه3

آقای برومند3344370433138314- 33443711تهران، میدان بهارستان، خیابان مصطفی خمینی، خیابان امیرکبیرشرقی، نبش کوچه جاویدی، پلاک 853140امین حضور4

آقای نودست1088571215-88577605تهران، شهرک غرب، خیابان ایران زمین، مجتمع ایران زمین، پلاک 13 و 81514ایران زمین5

آقای آهنگری2680232726802901- 26802630تهران، زعفرانیه، بلوار بهزادی، نبش غربی خیابان ماکوئی‌پور، پلاک 85819آصف6

آقای نیری6188773773-88874457تهران، بزرگراه آفریقا، نرسیده به چهارراه جهان کودک، پلاک 80131آفریقا7

خانم بابایی2621965126219713- 26219908تهران، خیابان نلسون ماندلا )آفریقا(، بالاتر از خیابان اسفندیار، نبش شمالی خیابان شهید سعیدی، پلاک 820158آفریقای شمالی8

آقای حیدرهایی955576495-55575738تهران، بازار بزرگ، خیابان 15 خرداد غربی، بین چهارراه گلوبندک و خیابان ابوسعید، پلاک 806681بازار9

آقای سروری5515180255616073- 55808482تهران، بازار بزرگ تهران، سبزه میدان، بازار کفاشها، نبش بازار خیاطها، پلاک 83764بازار کفاشها10

خانم حکیمی2274077522740715تهران، خیابان ولیعصر، نرسیده به میدان تجریش، روبروی کوچه باغ فردوس، پلاک 8042944باغ فردوس11

آقای باغستانی6681596966816008-66815928تهران، بزرگراه فتح، جاده قدیم کرج، بعد از شیر پاستوریزه، مجتمع تجاری تهران، پلاک877238بزرگراه فتح12

خانم قندیان722357605-22378856تهران، سعادت‌آباد، میدان فرهنگ، بلوار 24 متری، نبش کوچه چهارم غربی، پلاک 87518بلوار 24 متری سعادت آباد13

خانم سعیدی8857817188366769-88363818تهران، خیابان سعادت‌آباد، بلوار دریا، نبش خیابان رامشه، پلاک 88350بلوار دریا14

آقای پرند644006826-44000385تهران، بزرگراه شهید ستاری، بلوار فردوس شرقی، پلاک 845434بلوار فردوس15

آقای جلالی688983157-88983154-88976090تهران، بلوار کشاورز، بین خیابان وصال شیرازی و نادری، پلاک 882178بلوار کشاورز16

آقای حاجی حیدری4421104044211841تهران، شهرک ژاندارمری، بلوار مرزداران، بین ایثار و دانش، پلاک 881136بلوار مرزداران17

آقای سماک822567540-22595657تهران، خیابان پاسداران، مقابل بوستان ششم، جنب برج سفید، پلاک 805250پاسداران18

آقای اسلامی2291361826645715 خیابان ظفر، بعد از خیابان کازرون شمالی، پلاک 819128شعبه ظفر19

آقای عهدی4446251044462815تهران، بزرگراه اشرفی اصفهانی، بالاتر از میدان پونک، نبش کوچه 19، پلاک 8701پونک20

آقای رنجبر4133323143-33323140تهران، خیابان پیروزی، نبش خیابان عادلی822پیروزی21

-------5-66740424خیابان حافظ، نبش کوچه‌هاتف، سازمان بورس اوراق بهادار، پلاک 192-تالار بورس22

آقای حسینی4469009044662252تهران، فرودگاه بین‌المللی مهرآباد، ترمینال 2، زیر پارکینگ طبقاتی852ترمینال2 فرودگاه مهرآباد23

آقای باقری نیا4451755644517662تهران، تهرانسر، بلوار اصلی، نبش خیابان 85614تهرانسر24

خانم طرفی‌نژاد1426210917-26210912تهران، خیابان ولیعصر، نرسیده به چهارراه پارک وی، نبش کوچه ترکش دوز، پلاک 8212جام جم25

آقای احمدی944495228-44495201تهران، خیابان جنت‌آباد جنوبی، پایین‌تر از میدان چهار باغ، نبش خیابان لاله غربی، ساختمان سمرقند، پلاک 81247جنت آباد26

آقای صالحی کیا666067880-66067884-66067882تهران، خیابان آزادی، نبش خیابان آذربایجان، پلاک 8241046خیابان آذربایجان27

خانم خوش‌صحبت5222696453-22696451تهران، خیابان الهیه، خیابان شهید آقابزرگی، نبش خیابان استانبول، پلاک 87637خیابان آقابزرگی- الهیه28

آقای امیری6697639266465938- 66976394تهران، خیابان جمهوری، بین خیابان ولی عصر و شیخ‌هادی، پلاک 865852خیابان جمهوری29

آقای میرحسینی نیری1822753913-22753914تهران، میدان قدس، انتهای خیابان شهید کبیری )دزاشیب(، سه‌راه عمار، پلاک 863158خیابان دزاشیب - سه راه عمار30

آقای البرزی888746699-88512603تهران، خیابان شهید دکتر بهشتی، بعد از چهارراه سهروردی، پلاک 832138خیابان دکتر بهشتی31

آقای باقی722760338-22764282تهران، خیابان دولت، نرسیده به چهارراه پاسداران، پلاک 81318خیابان دولت32

خانم حاجی بابایی۸۸۶۲۹۱۰۱88628637 و ۸۸۶۱۶۴۸۶تهران، خیابان سید جمال‌الدین اسدآبادی، نبش شمالی خیابان 49، پلاک 830433خیابان سید جمال الدین اسد آبادی33

آقای جمشیدیان888991350-88991345تهران، خیابان کارگر شمالی، بالاتر از خیابان دکتر فاطمی، پلاک 8331615خیابان کارگر شمالی34

خانم میرزایی522816689 , 3-22816692تهران، کامرانیه، خیابان لواسانی غربی، نبش دوراهی آریا، پلاک 8553خیابان لواسانی35

آقای عینی1233998009, 7-33998005تهران، خیابان سعدی جنوبی، خیابان اکباتان، پلاک 82793خیابان ملت اکباتان36

خانم آیت النبی288556966-88709481-88556965تهران، خیابان ولیعصر، بالاتر از خیابان شهید دکتر بهشتی، نبش کوچه کوزه گر، پلاک 8352133خیابان ولیعصر- پارک ساعی37

آقای رضا‌زاده8880575388807592- 88906178تهران، بالاتر از میدان ولیعصر، نرسیده به کوچه ناصر، پلاک 8621777خیابان ولیعصر- زرتشت38

خانم طرفه‌نژاد2664032026640308- 26640322تهران، خیابان شریعتی، منطقه دروس، بلوار شهرزاد، خیابان شیدایی، کوچه اسپند، پلاک8792دروس39

آقای ملامحمدی8588982194-88982181تهران، خیابان دکتر فاطمی‌غربی، روبروی خیابان هشت بهشت، نبش کوچه شیخلر )ششم(، پلاک 810140دکتر فاطمی40

آقای طاهری7718939177213777-77213848تهران، میدان رسالت، خیابان هنگام، بلوار دلاوران، بین چهارراه آزادگان و تکاوران، پلاک 842375دلاوران41
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شعب بانك سامان
نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

خانم رضایی4470146744711782تهران، بلوار دهکده المپیک، خیابان شهید مهدی یعقوبی، پلاک 8672دهکده المپیک42

آقای سلگی6656249966572865-66562615تهران، میدان توحید، خیابان ستارخان، نبش کوچه ستایش869ستارخان43

خانم رضاییان مقدم22064146 22094928و22094613تهران، سعادت‌آباد، بلوار سرو غربی، نبش شمال شرقی میدان سرو، پلاک 86677سرو44

آقای سلمانی20022087708-22086192تهران، خیابان سعادت آباد، میدان کاج، پلاک 81113سعادت آباد45

آقای غفوری1866750236-66750414تهران، خیابان جمهوری، خیابان سی تیر، پلاک 84965سی تیر46

آقای خیری2231796822530146-22530156تهران، شمس‌آباد، خیابان استاد حسن بنا، بالاتر از میدان ملت، نبش خیابان شهید شاهرخ عبدی، پلاک 872771شمس آباد- میدان ملت47

آقای دانش‌بقا355970730-55970742-55970739شهرری، میدان شهرری، خیابان 24 متری زکریای رازی)بیات(، پلاک 818257شهر ری48

آقای طلایی4683223846832241-46832230تهران، شهرقدس، بلوار 45 متری انقلاب، روبری پارک آزادگان، پلاک 878368شهر قدس49

خانم رحیمی4432814744328329-44327971تهران، ميدان دوم شهران، ابتداي خيابان کيم پلاک 8444شهران50

آقای احسنی4044690344656896 و 40446885شهرک اکباتان- فاز1- خیابان نفیسی، روبروی مخابرات، پلاک82559شهرک اکباتان51

آقای‌هادیان4473895944737888-44738969تهران، اتوبان همت غرب، شهرک گلستان، بلوار امیر کبیر، نرسیده به چهارراه گلها، پلاک 84053شهرک راه آهن52

آقای کریمی6526896565268962-65269021,3شهریار، خیابان ولیعصر، ضلع شرقی میدان امام خمینی )نبش خیابان محسنی(904شهریار53

آقای کاهه2044254517-44254518تهران، ضلع جنوب شرقی فلکه اول صادقیه، پلاک 807918صادقیه54

آقای حسینی1255678410-55678411-09-55678408تهران، کیلومتر 30 اتوبان تهران - قم، فرودگاه بین المللی امام خمینی، سالن ورودی846فرودگاه امام خمینی55

آقای بیات5477723255-77723250تهران، فلکه اول تهرانپارس، ابتدای خیابان حجر بن عدی، نبش خیابان 148 غربی، پلاک 83632فلکه اول تهرانپارس56

خانم کسرایی‌پور7737036877370441- 77370186تهران، خیابان حجربن عدی، بالاتر از فلکه سوم تهرانپارس، نبش خیابان 214 شرقی، پلاک 834130فلکه سوم تهرانپارس57

آقای صفری2260123726601509تهران، خیابان دکتر شریعتی،بالاتر از دوراهی قلهک، ساختمان سپهر، پلاک8681425قلهک58

خانم خسروی822234258-22234427-22234458تهران، بلوار 35متری قیطریه، روبروی پارک قیطریه، پلاک 82885قیطریه59

آقای توکلی8884594288846190- 88845972تهران، خیابان کریمخان زند، نرسیده به میدان هفت تیر، پلاک 87342کریم خان زند60

آقای عبدلی988485787 , 5-88485784تهران، کوی نصر )گیشا(، نبش خیابان نوزدهم، پلاک 884262گیشا61

آقای تفرشی6695905066964998تهران، خیابان انقلاب، بین چهارراه کالج و چهارراه ولیعصر، پلاک 802803مرکزی62

آقای ساعی نیا2271651622716293- 22716351تهران، خیابان نیاوران، خیابان شهید مقدسی)مژده(،خیابان میری، پلاک 8714مژده63

آقای یوسفی پور2680240926802461-26802453تهران، خیابان مقدس اردبیلی، نبش خیابان فرخ، پلاک 8611مقدس اردبیلی64

آقای عامری8862744888626731- 88627517تهران، خیابان ملاصدرا، بعد از خیابان شیراز، پلاک 829132ملاصدرا65

آقای قاسمی8766491073 ,85 ,66491075تهران، خیابان ولیعصر، میدان منیریه، خیابان معیری، نبش بن بست ناظمی، پلاک 83953منیریه66

آقای سیفی5515610955154729- 55157376تهران، خیابان مولوی شرقی، نبش کوچه شهید علی اکبر قاسمی، پلاک 854518مولوی67

آقای حمیدیا88517381 8و88516906تهران، میدان آرژانتین، اول خیابان بیهقی، پلاک 82621میدان آرژانتین68

آقای عباس‌زاده2273235222732448- 22732139تهران، میدان تجریش، خیابان شهرداری، پلاک 84781میدان تجریش69

آقای لاجوردی2296001322959909- 22959979تهران، چهارراه پاسداران، میدان حسین‌آباد، ساختمان مهدی، پلاک 859120میدان حسین آباد70

آقای میرزاخانی 855481179 , 4-55481172تهران، خیابان کارگر جنوبی، ضلع شمال شرقی میدان قزوین، پلاک 83118میدان قزوین71

آقای قنبرزاده977940418-77940428تهران، بزرگراه رسالت، خیابان آیت، ضلع جنوب غربی میدان نبوت، پلاک 841560میدان نبوت72

آقای رشیدی988205448-88205455تهران، خیابان ولیعصر، بالاتر از میدان ونک، نبش خیابان برادران شریفی، پلاک 8142477میدان ونک73

آقای نصیری422924463-22924451تهران، خیابان میرداماد، نرسیده به میدان مادر، پلاک 809148میرداماد74

آقای لک755356051-55331004تهران، نازی‌آباد، خیابان مدائن، پلاک 116 و 848118نازی آباد75

آقای رسائی‌فر426117195-26117192-26117201تهران، نیاوران، خیابان شهید باهنر، روبروی پارک باهنر، پلاک 874148نیاوران76

خانم قاسمی8644167199-44167185 -83-44167182تهران، بزرگراه شهید باکری جنوب، مرکز خرید‌هایپر استار857هایپر استار77

آقای رسولی3122172590-22421227تهران، خیابان ولنجک، خیابان چهاردهم، پلاک 8237ولنجک78

آقای فرج زاده1766237110-66211014-66211012تهران، بزرگراه آیت اله سعیدی، یافت‌آباد شرقی، بازار مبل ایران، پلاک 202 و 817205یافت آباد79
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آقای کریمی32225957-5086-32214404-086اراک، خیابان شهید رجایی، پلاک 95618837اراک80

آقای ستاری33253501-8045-33252601-045اردبیل، خیابان شیخ صفی، پلاک 9641160اردبیل81

خانم امامی32240392-32244311044-044ارومیه، خیابان کاشانی، روبروی مرکز بهداشت، پلاک 9621156ارومیه82

آقای نامی‌فر32227846-24044-32250522-044ارومیه، خیابان سرداران، جنب کوچه شهید صفوی )کوچه تلفنخانه سابق(، پلاک 9622169خیابان سرداران ارومیه83

آقای رحمانی32230428-7031-32230424-031اصفهان، خیابان فردوسی، نبش خیابان منوچهری، ساختمان امیر، پلاک 80313اصفهان84

آقای غیور36206079-031 36206074-031اصفهان، میدان آزادی، خیابان چهارباغ بالا، نبش کوچه بهار آزادی، پلاک 9522169چهارباغ بالا 85

آقای باقری34413688-5031-34412272-031اصفهان، شهرک خانه اصفهان، خیابان گلستانه، پلاک 952460خانه اصفهان86

آقای سبزه زار32237426-9031-32209476-031اصفهان، میدان امام )نقش جهان(، ابتدای خیابان حافظ، پلاک 952333خیابان حافظ اصفهان87

آقای سیف الدینی36269409-36282574031-031اصفهان، خیابان توحید میانی، نبش کوچه شهید تقی‌آبادی، پلاک 95215زاینده رود88

آقای مستاجران36516843-2031-36516841-031اصفهان، بزرگراه شهید وحید دستجردی، مقابل ورودی جنوبی سپاهان شهر، مجتمع سیتی سنتر اصفهان، طبقه همکف9525سیتی سنتر اصفهان89

خانم حیاتی 061-633920745-33920524-061اهواز، خیابان شهید چمران ) کیانپارس(، حد فاصل خیابانهای 3 و 4 شرقی، پلاک 9701205اهواز90

آقای کلهر33333152-33333173084-084ایلام، خیابان طالقانی، روبروی فرمانداری، پلاک 9261351ایلام91

آقای چنگیزیان53226731-5061-53226724-061آبادان، بلوار شهید منتظری )شاپور سابق( ، نبش خیابان امیرکبیر )امیری(9851اروند92

آقای حیدری44296435-27011-44296421-011آمل، خیابان امام خمینی)ره(، حد فاصل آفتاب 18 و 943120آمل93

آقای  اساسه32197148-41011-32197140-011بابل، میدان ولایت، ابتدای خیابان مدرس، روبروی شهرداری9421بابل94

آقای رمضانعلی پرور32247348-32244320058-058بجنورد، تقاطع بلوار امام خمینی)ره( و میرزا رضا کرمانی9321بجنورد95

آقای ساردوئی32235330-8076-32235302-076بندرعباس، بلوار امام خمینی، سه‌راه دلگشا، برج نیلوفر، طبقه همکف9121بندرعباس96

آقای فرشیدفر33562325-24077-33562319-077بوشهر، میدان امام خمینی، ابتدای خیابان فرودگاه، پلاک 914137بوشهر97

آقای رضایی اقدم35573673-2041-35573670-041تبریز، ابتدای خیابان 17 شهریور جدید، جنب ساختمان آبان، پلاک 17960314شهریور تبریز98

آقای ظهرابی33293260-33293262041-041 تبریز، ابتدای جاده ائل گلی، نبش کوی الهی‌پرست، پلاک 96043استاد شهریار تبریز99

آقای میرزایی35242623-35244049041 -041 تبریز، خیابان جمهوری اسلامی، ابتدای خیابان دارائی )شهید مدنی(، پلاک 96051427بازار تبریز100

آقای نیک عهد33365160-20041-33373800-041تبریز، خیابان امام، بالاتر از چهارراه شهید بهشتی، نبش کوی فرهنگ، پلاک 9601521تبریز101

آقای محمودی33301155-33310800041-041تبریز، خیابان ولیعصر)عج(، حدفاصل فلکه بازار و ایرداک، پلاک 960216ولیعصر تبریز102

آقای راهنمایی33335591-33335590066-066 خرم آباد، خیابان علوی، نرسیده به میدان امام، پلاک 9281422خرم آباد103

آقای بابک دولتی33114713-12013-32114710-013رشت، ابتدای بلوار گلسار، ضلع شرقی میدان باستانی شعار9401گلسار رشت104

آقای ابوطالبی34322102-5034-34322103-034رفسنجان، ابتدای خیابان مطهری، بعد از پل فجر، ساختمان محمد عسگری9511رفسنجان105

آقای شهیدی33263282-33238285054-054خیابان امیرالمومنین،بین خیابان امیرالمومنین27 و 913128زاهدان106

آقای فغفوری33327733-60024-33320654-024زنجان، میدان آزادی، ابتدای خیابان امام، ساختمان ممتاز9681زنجان107

آقای طاهری33259761-5011-33259762-011ساری، خیابان فرهنگ، بعد از سه‌راه قارن، به طرف میدان شهدا9402ساری108

آقای مصدق33363295-220233-19-3363618-0233سمنان، میدان مشاهیر، ابتدای بلوار قدس9451سمنان109

آقای عبدیان33245426-3087-33245432-087سنندج، چهارراه فلسطین، بلوار سید قطب، پلاک 92713سنندج110

آقای ملاشفیعی38333814-12071-38333811-071شیراز، بلوار پاسداران، حد فاصل خیابان مبعث و تقاطع شهید مطهری، ساختمان سامان9105پاسداران شیراز111

آقای صیادی32319513-27071-32319522-071شیراز، خیابان زند، حدفاصل خیابان‌های فلسطین و هفت‌تیر )20متری سینما سعدی(، ساختمان پاسارگاد، پلاک9101396شیراز112

آقای نظری36279216-36279226071-071شیراز، خیابان قصردشت، سه‌راه خلد برین، پلاک 910375قصردشت113

آقای یاری36341406-36341499071-071شیراز، معالی‌آباد، بلوار شریعتی، نبش کوچه 910427معالی آباد شیراز114

آقای فرضی33358095-8028-33357305-028قزوین، خیابان خیام شمالی، پلاک 9201560قزوین115

آقای اطهری35242650-46076-35242644-076قشم، بلوار ولیعصر ) امام قلی خان( ، روبروی مجتمع تجاری خلیج فارس، ساختمان گلدیس9821قشم116

آقای مردانی7705949-2025-37708840-025قم، فلکه جهاد، خیابان 19 دی، پلاک 555 و 9002557فلکه جهاد- قم117

آقای مجاهدی32916616-3025-32940602-025قم، بلوار امین، نبش کوچه 900141قم118

خانم اقبال‌زاده34481445-20026-34466115-026کرج، میدان سپاه، اول بلوار جمهوری، نبش نیلوفر، پلاک 9011جهانشهر کرج119

آقای علی‌بخشی33417908-33415735026-026کرج، مهرشهر، بلوار شهرداری، فاز دو، نبش خیابان 208، پلاک 905543مهرشهر کرج120

آقای رضایی32254862-9026-32206471-026کرج، خیابان شاه عباسی، بین میدان توحید و میدان قدس، برج سامان، طبقه همکف902میدان توحید کرج121
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سرپرستی‌ها
نشانیسمتنام

بزرگراه رسالت، خیابان آیت، ضلع جنوب غربی میدان نبوت، پلاک 560 ، طبقه فوقانی شعبه میدان نیوتسرپرست منطقه1آقای رضا حاجی‌پور
 تلفن:77917003-77915009-77917131- 77910119-77912154  نمابر:77915003

خیابان سید جمال الدین اسدآبادی، نبش کوچۀ چهل و نهم، پلاک433- تلفن 88217902و88629067   نمابر: 88217902سرپرست منطقه2آقای مصطفی محمدی

بزرگراه همت غرب، شهرک گلستان، بلوار امیر کبیر، نرسیده به چهارراه گلها، پلاک 53، طبقه فوقانی شعبه شهرک راه آهنسرپرست منطقه3آقای عباس فریدزاده
 تلفن‌ها: 96-93-91-49- 44768747- 44737980-44739111  نمابر: 44768758

اصفهان، خیابان توحید میانی، نبش کوچه شهید تقی آبادی،پلاک 5، طبقه اول - تلفن  36282112-031نمابر:36284090-031سرپرست استان‌های مرکزآقای حسین شکوه‌نیا

کرمان، خیابان سپهبد قره نی، نرسیده به میدان سپهبد قره نی ) ژاندارمری سابق(، جنب تیمچه،پلاک 216سرپرست استان‌های جنوب شرقآقای احمد شریعتمداری
شماره‌های سانترال: 8-03432238794 تلفن مستقیم سرپرست: 3432222123 نمابر:031-36282110

مشهد، بلوار سجاد، نبش سجاد8، ) خیابان لاله جنوبی(، ساختمان بانک سامان طبقه یک، تلفن 44-37679143-051سرپرست استان‌های شرق و شمال شرقآقای محقق طوسی 

تبریز،خیابان امام خمینی، بالاتر از میدان شهید بهشتی، جنب کوی فرهنگ، پلاک 521، طبقه چهار ساختمان شعبه تبریزسرپرست استان‌های شمال غربآقای احمد اسدی 
تلفن 33373840-041 نمابر 041-33373843

شیراز، بلوار پاسداران)زرهی(، حدفاصل خیابان مبعث و تقاطع مطهری، ساختمان سامان، طبقه اول، تلفن: 38446470-071سرپرست استان‌های جنوب و جنوب غربآقای علیرضا پاک‌نژاد 

ساری، خیابان فرهنگ، بعد از سه‌راه قارن، طبقه فوقانی شعبه ساری، تلفن:33259784-011سرپرست استان‌های شمالآقای طاها احمدزاده

زنجان، میدان آزادی، ابتدای خیابان امام- تلفن: 33365860-024 نمابر: 33365864-024سرپرست استان‌های غربآقای معالی

شعب بانک سامان پاسخگوی همیشگی شما

نام مسئول شعب/باجه‌هاشماره نمابرشماره تماسنشانیکد شعبهنام شعبه/باجهردیف

آقای مالک قادری32267960-7034-32233386-034کرمان، خیابان سپهبد قر‌نی، نرسیده به میدان سپهبد قر‌نی، نبش کوچه قر‌نی 95018کرمان122

آقای شفیعی32476642-32476761034-034کرمان، میدان کوثر، ابتدای بلوار آزادگان9502میدان کوثر )کرمان(123

آقای مرادی37259971-083 64-37259959-083کرمانشاه، میدان فردوسی، جنب بیمارستان معتضدی، پلاک 924112کرمانشاه124

آقای خیاطی44452259-95076-44452490-076کیش، خیابان فردوسی، مرکز تجاری کیش، طبقه همکف9801کیش125

آقای بافندگان32369016-8017-32369002-017گرگان، خیابان ولیعصر )عج(، بین عدالت 8 و 944110گرگان126

آقای ممقانی36097895-36097892,4051-051مشهد، بلوار فرامرز عباسی، حد فاصل فرامرز عباسی 1 و 3، پلاک 9304168بلوار فرامرز عباسی مشهد127

خانم سازگار38800231-38800238051-051مشهد، بلوار ‌هاشمیه، بین ‌هاشمیه 16 و 18، پلاک 9305146بلوار‌هاشمیه مشهد128

آقای طوسی37674046-9051-37648208-051مشهد، بلوار سجاد، نبش سجاد 8 )خیابان لاله جنوبی(9303سجاد مشهد129

آقای مختاری32241046-7051-32283800-051مشهد، بلوار مدرس، نبش مدرس 5، پلاک 930237مدرس مشهد130

آقای توزنده جانی38443914-1051-38444460-051مشهد، بلوار احمد آباد، 30 متری اول احمد آباد )خیابان رضا(، نبش کوچه رضای دوم9301مشهد131

آقای علی ابراهیمیان43349416-5051-43349413-051نیشابور، خیابان امام خمینی)ره(، بین امام خمینی 22 و 24، پلاک 93161388نیشابور132

آقای سعیدی38213289-2081-38213290-081همدان، خیابان جهان‌نما، روبروی خیابان آزاد، برج شهباز، طبقه همکف، پلاک 9221153همدان133

آقای دهقان35302146-45035-۳۵۳۰۲۱۴۰-035یزد، بلوار جمهوری اسلامی، نبش کوچه محمود آباد روبروی برج آسمان9542بلوار جمهوری اسلامی‌یزد134

آقای زارع36269525-2035-36221691-035یزد، خیابان امام خمینی)ره(، نبش کوچه شهید صدوقی، پلاک 9541274یزد135

ساعت کاری شعب

پنج شنبهشنبه تا چهارشنبهشعب

7/45تا7/4512/45 تا 15/45شعب استان‌های تهران و البرز

8تا813تا18شعبه‌هایپر استار تهران

7/30تا7/3012/30تا15/30شعب استان‌های اصفهان، فارس، قم، آذربایجان شرقی، آذربایجان غربی، خراسان رضوی، اردبیل و اهواز 

CIP24ساعتهشعبۀ فرودگاه امام خمینی)ره( و واحد

8/30تا8/3014تا17/30شعبه سیتی سنتر اصفهان

7/30تا7/3013/15تا14/15شعب سایر شهرستان‌ها

7/30تا7/3012/30تا15/30شعبه کیش

8تا813/30تا16شعبه قشم
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