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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

  یادداشت سردبیر/6
  تحولی چابک در مدیریت فناوری اطلاعات/8

  هدف مهم ما تولید کارت‌خوان ایرانی است/12
  عل��ت هم��ه ماندن‌ه��ا و رفتن‌ه��ای کارکنان در 

سازمان‌ها چیست؟/15
  نکاتی ساده درباره امنیت wi-fi های خانگی/24

  مشتری‌مداری یعنی مشتری برگردد/25
  گفت‌و‌گ��وی 5س��اعته با تی��م برترین‌های طرح 

تلاش/30
 محصولات جذاب بانکی در سامانیوم/36

  تقدیر از برگزیدگان طرح تلاش/38
  آینده‌نگری س��ازمانی یا آینده‌نگری استراتژیک ، 

حوزه ای نوظهور با قدمتی دیرینه/40
  س��امانیوم آم��اده هم��کاری با ش��رکت‌های 

معتبر/42
  4 دلیل برای اهمیت یادگیری زبان انگلیسی/43

  حمایت بانک س��امان از 7 کودک تحت پوش��ش 
مؤسسه خیریه سپهر/44
  پاسداران دونفر/45

  پ��ازل بازاریاب��ی رس��انه اجتماع��ی بانک��ی 
46/)BSMMP(

  NPS چیست؟/50
  یک حس خوشایند از مشترکین سامانتل/52

  تقدیر بانک مرکزی از 10 رئیس شعبه بانک سامان/54
  نسخه جدید موبایلت در دسترس قرار گرفت/56
  تغییر سر شماره ارسال پیامک‌های بانک سامان/56

  رمز دوم ایستا غیرفعال می‌شود/56
  بازگش��ت کارمزدهای بانکی به حساب اعضای 

سامانیوم/56
  اعطای 50 میلیون تومان جایزه نقدی در جشنواره 

سورسامانی/57
  موبایلت جایگزین سامانک می‌شود/57

  بانک س��امان بیست و دومین شرکت برتر ایران 
شد/57

  صرافی سامان هیچ شعبه خارجی ندارد/57
  م��ردم قطعی��ت را بیش��تر از احتمالات دوس��ت 

دارند/58
  شعب بانك سامان/62
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آورده‌اند که ش��یخ جنید بغدادی به عزم سیر و سفر از شهر بغداد بیرون 
رفت و مریدان از عقب او روان بودند. شیخ احوال بهلول را پرسید، گفتند 

او مردی دیوانه است. گفت او را طلب کنید که مرا با او کار است.
 پ��س تفحص کردند و او را در صحرایی یافتند. ش��یخ پیش او رفت و 
سلام کرد. بهلول جواب سلام او را داد و پرسید چه کسی هستی؟ عرض 
کرد منم ش��یخ جنید بغدادی، فرمود تویی ش��یخ بغداد که مردم را ارشاد 

می‌کنی؟ عرض کرد آری.
 بهلول فرمود طعام چگونه می‌خوری؟ عرض کرد اول »بسم‌الله« می‌گویم 
و از پیش خود می‌خورم و لقمه کوچک برمی‌دارم، به طرف راست دهان 
می‌گذارم و آهس��ته می‌جوم و به دیگران نظر نمی‌کنم و در موقع خوردن 
از یاد حق غافل نمی‌شوم و هر لقمه که می‌خورم »بسم‌الله« می‌گویم و در 

اول و آخر دست می‌شویم.
 بهلول برخاست و فرمود تو می‌خواهی که مرشد خلق باشی در صورتی 

که هنوز طعام خوردن خود را نمی‌دانی و به راه خود رفت.
مریدان شیخ را گفتند یا شیخ این مرد دیوانه است. جنید خندید و گفت 

سخن راست از دیوانه باید شنید و از عقب او روان شد تا به او رسید.
 بهلول پرسید چه کسی هستی؟ جواب داد شیخ بغدادی که طعام خوردن 

خود را نمی‌داند.
 بهلول فرمود آیا س��خن گفتن خود را می‌دانی؟ عرض کرد آری، سخن 

به قدر می‌گویم و بی‌حس��اب نمی‌گویم و به قدر فهم مستمعان می‌گویم 
و خلق را به خدا و رس��ول دعوت می‌کنم و چندان س��خن نمی‌گویم که 
مردم از من ملول ش��وند و دقایق علوم ظاهر و باطن را رعایت می‌کنم و 

هر چه تعلق به آداب کلام داشت بیان کرد.
 بهلول گفت گذش��ته از طعام خوردن، سخن گفتن را هم نمی‌دانی. پس 

برخاست و برفت.
مریدان گفتند یا شیخ دیدی این مرد دیوانه است؟ تو از دیوانه چه توقع 

داری؟ جنید گفت مرا با او کار است، شما نمی‌دانید.
 باز به دنبال او رفت تا به او رسید. بهلول گفت از من چه می‌خواهی؟ تو 
که آداب طعام خوردن و سخن گفتن خود را نمی‌دانی، آیا آداب خوابیدن 
خود را می‌دانی؟ عرض کرد آری، چون از نماز عش��ا فارغ ش��دم داخل 
جام��ه خواب می‌ش��وم، پس آنچه آداب خوابیدن که از حضرت رس��ول 

)ص( رسیده بود بیان کرد.
بهلول گفت فهمیدم که آداب خوابیدن را هم نمی‌دانی. خواست برخیزد 
ک��ه جنید دامن��ش را بگرفت و گف��ت ‌ای بهلول من هی��چ نمی‌دانم، تو 

قربه‌الی‌الله مرا بیاموز.
 بهلول گفت چون به نادانی خود معترف ش��دی تو را بیاموزم. بدان که 
این‌ها که تو گفتی همه فرع اس��ت و اصل در خوردن طعام آن اس��ت که 
لقم��ه حلال باید و اگر حرام را صد از این‌گونه آداب به جا بیاوری فایده 

مدیریت لقمه حلال
 و دل پاک و نیت درست

ناصر بزرگمهر
nbozorgmehr@yahoo.com

به نام او که هرچه بخواهد همان می‌شود
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ندارد و سبب تاریکی دل شود.
 جنید گفت جزاک الله خیراً! 

و بهلول ادامه داد: در س��خن گفتن باید دل پاک و نیت درس��ت باشد و 
آن گفتن برای رضای خدا باشد و اگر برای غرضی یا مطلب دنیا باشد یا 
بیهوده و هرزه بود، هر عبارت که بگویی آن وبال تو باش��د، پس سکوت 

و خاموشی بهتر و نیکوتر باشد.
و ام��ا در مورد خ��واب کردن، اینها که گفتی همه فرع اس��ت؛ اصل این 
است که در وقت خوابیدن در دل تو بغض و کینه و حسد بشری نباشد.
القصه، انس��ان باید با لقمه حلال و دل پاک و نیت درست زندگی کند و 

از کینه و حسد خالی شود تا بتواند مدعی رسالت انسانی باشد.
و حال س��وال اینجاست که نس��ل جوان امروز، با نگاه به کدام سو، این 
لقم��ه ح�الل و دل‌های پاک و نیت‌های درس��ت را ببین��د و بکار ببندد؟ 

الگوی ما چه کسانی هستند؟
چگونه می‌توان آنهایی را که شعار درستی می‌دهند و جای مهر بر پیشانی 
دارند، اما خلاف می‌کنند و از بیت‌المال برمی‌دارند و به هر بهانه که شده، 
شمشیر روی برادر دینی خود می‌کشند و هیچ فرصتی برای بهانه‌جویی و 

ضربه زدن را از دست نمی‌دهند، باور کرد؟
 به‌نظر می‌رس��د سیاس��ت‌بازی آنچنان بر تار و پود جامعه تنیده شده که 
تش��خیص حق از باطل در ساده‌ترین موضوعات اجتماعی و حتی گاهی 

اقتصادی هم ناممکن جلوه می‌کند.
آ‌نها که در صف اول با مش��ت‌های گره کرده گام برمی‌داش��تند، س��ر از 
کانادا درمی‌آورند و قبح ۳ هزار میلیاردها ریخته می‌شود و سخن 10هزار 

میلیاردی از این طرف و آن طرف شنیده می‌شود.
برای انجام س��اده‌ترین کار در هر س��ازمانی که وارد می‌شوی باید دنبال 
آش��نا بگردی. مدیریت حلال و دل پاک واژه‌های نایابی می‌شوند که باید 
در قاب خوشنویس��ی موزه‌ها دنبالش بگردی و چنین است که جامعه در 
یک دور باطل قرار می‌گیرد و نش��ریه‌ها که باید زبان گویای مردم باشند، 

در دکه‌های سیگارفروشی خاک می‌خورند و برگشت داده می‌شوند.
جامعه امروز ما بیشتر از هر وقت دیگر نیاز به خانه‌تکانی دارد. این تکان 
باید از سازمان‌های دولتی، شهرداری‌ها، مالیات‌چی‌ها، بان‌کها و هر نهادی 
که کار خدماتی می‌کند آغاز ش��ود. دولت تدبی��ر و امید در دور دوم باید 
روح تازه‌ای را بر بدنه خود بدمد. قوانین ش��فاف و مدیریت آکواریومی، 
بس��تر مناس��ب مدیریت پاک خواهد بود. اگر نیت مدیریت و کارکنان در 
جهت خدمتگزاری و درس��ت و بدون کینه و حسد باشد، روزگار بهتری 
رق��م خواهد خ��ورد. بان‌کها باید از پیش��قراولان برگرداندن اعتماد مردم 
باش��ند. بانک س��امان در همه ۲۰ سال گذش��ته با اعتقاد به مدیریت پاک 
تلاش کرده همه مشتریان خود را جزئی از خانواده بزرگ سامان بداند و با 

تلاش و در عمل رابطه معنوی خود را با مشتریان برقرار کند.

برای انجام ساده‌ترین کار در هر سازمانی که وارد 
می‌شوی باید دنبال آشنا بگردی. مدیریت حلال و 
دل پاک واژه‌های نایابی می‌شوند که باید در قاب 
خوشنویسی موزه‌ها دنبالش بگردی و چنین است 

که جامعه در یک دور باطل قرار می‌گیرد و نشریه‌ها 
که باید زبان گویای مردم باشند، در دکه‌های 
سیگارفروشی خاک می‌خورند و برگشت داده 

می‌شوند
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حتماً برای شما هم پیش‌آمده است که هنگام استفاده از یکی از سامانه‌های 
بانکی یا س��ازمانی خود، با یک خطای عجیب روبرو شده باشید و یا بنا 
به نیازهای کس��ب‌وکار خود، قابلیت جدیدی را در س��امانه مورداستفاده 
مدنظر داش��ته‌اید. در چنین ش��رایطی قاعدتاً طبق روال مرسوم )مدیریت 
تقاضا(، درخواس��ت‌های خود را به مدیری��ت فناوری اطلاعات گزارش 
کرده‌اید و احتمالاً تا زمان ارائه این خدمات از سوی فناوری اطلاعات یا 
ش��رکت تأمین‌کننده مربوطه، مدت‌زمان زیادی را در انتظار بوده‌اید. حتی 
ش��اید زمانی درخواس��ت شما از سوی ارائه‌دهنده س��امانه برطرف شده 
باش��د که عملًا دیگر به آن نیاز نداشته‌اید و یا نیاز کسب‌وکاریتان به‌کلی 
تغییر کرده اس��ت. از س��وی دیگر ممکن اس��ت درنتیجه تغییرات مکرر 
درخواست‌ها و یا عدم شفافیت موضوع درخواست برای توسعه‌دهندگان 
س��رویس‌های نرم‌افزاری، با گلایه همکاران فن��اوری اطلاعات روبه‌رو 

شده باشید.
اگر موضوعات مطرح‌ش��ده برای شما آشناست، احتمالاً رویکرد جدید 
مدیریت فناوری اطلاعات در توس��عه س��امانه‌های نرم‌افزاری به‌صورت 

چابک  برایتان جذاب خواهد بود. لذا در ادامه، به‌منظور تشریح تغییرات 
صورت گرفته در این مدیریت، مصاحبه‌ای با جناب آقای مهندس علوی 

زاده، مدیر محترم فناوری اطلاعات بانک سامان انجام داده‌ایم.
  جناب آقای مهندس علوی زاده، با تش��کر از زمانی که در اختیار 
ما قرار داده‌اید، لطفاً ابتدا در خصوص رویکرد چابک یا Agile کمی 

برایمان توضیح دهید؟
به‌طورکلی روش‌های چابک به آن دس��ته از روش‌های کاری در صنایع 
مختلف ازجمله تولید و توس��عه نرم‌افزار گفته می‌شود که در آن توسعه 
و پشتیبانی محصول در قالب چرخه‌های منظم تکرارشونده و کوتاه‌مدت 
با طول ثابت مثلًا دوهفته‌ای به نام اس��پرینت ص��ورت می‌پذیرد. در هر 
چرخه )اسپرینت( تیم توس��عه محصول شامل نماینده کسب‌وکار و تیم 
توس��عه حضوردارند و اولویت‌های توسعه در اسپرینت بعدی را از بین 

فهرست کارهایی که قبلًا دریافت کرده‌اند، مشخص می‌کنند.
  علت و هدف شما از این تغییر رویکرد چه بوده است؟

به‌طورکل��ی دنی��ای IT همیش��ه ش��اهد تغیی��رات س��ریع اس��ت. این 

گفت‌وگو با مهندس حمیدرضا علوی‌زاده:

تحولی چابک 
در مدیریت

 فناوری اطلاعات
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تغیی��رات دلایل متع��ددی دارد که ازجمل��ه آن می‌توان 
به پیش��رفت‌های س��ریع فناوری، نیازهای متنوع کس��ب‌وکار و 

رقابت ش��دید ارائه‌دهندگان سرویس اش��اره کرد. این تغییرات در کنار 
فضای کس��ب‌وکار بانکی ایران که همواره با تغییرات س��ریع در قوانین 
س��ازمان‌های بالادستی همراه بوده است، تش��دید می‌شود. طبیعی است 
که این حجم از تغییرات، ریس��ک توسعه محصولات در حوزه فناوری 
اطلاعات را به‌ش��دت افزای��ش می‌دهد. در چنین ش��رایطی ادامه کار با 
روش‌های غیر چابک نه‌تنها پاس��خگوی نیازهای کسب‌وکار نبوده بلکه 
منجر به نارضایتی همکاران در واحدهای کسب‌وکار و همچنین همکاران 
مدیریت فناوری اطلاعات به‌عنوان توس��عه‌دهندگان محصول می‌ش��ود، 
چراکه در روش‌های س��نتی مدیریت پروژه، واحدهای کس��ب‌وکاری، 
شرح کلی درخواست‌های خود را به مدیریت فناوری اطلاعات تحویل 
می‌دهن��د و پس از کش‌وقوس‌ه��ای فراوان در اخ��ذ تأییدیه‌های لازم، 
تیم تولید، محصول را با حداقل تعامل با تیم کس��ب‌وکار توسعه داده و 
پس از نهایی‌س��ازی از ظن خود، آن را تحویل تیم کس��ب‌وکار می‌دهد. 
در چنین ش��رایطی صرف‌نظر از اینکه مدت‌زمان تحویل چقدر خواهد 
بود، کس��ب‌وکار هیچ شفافیتی از آخرین وضعیت محصول خود نداشته 
و تضمین��ی وج��ود ندارد که محص��ول نهایی با درخواس��ت‌های اولیه 
به‌صورت کامل تطابق داشته باشد. این امر ریسک دوباره‌کاری، طولانی 
ش��دن زمان تحویل و افزایش هزینه‌ه��ای مربوطه و درنهایت نارضایتی 

ذینفعان مربوطه را در برخواهد داشت.
  در س��ؤال قبلی ب��ه روش‌های غیرچابک مدیریت پروژه اش��اره 
کردید، لطفاً توضیح دهید که تفاوت اصلی روش‌های سنتی با روش 

چابک در چیست؟
به‌طور خلاصه روش‌ه��ای چابک که در حال حاضر به دلایلی که قبلًا 
اش��اره شد در دنیا بس��یار مورد اس��تقبال قرارگرفته‌اند، بر چندین اصل 
تمرکز دارند که در روش‌های س��نتی کمتر به آن‌ها توجه ش��ده اس��ت. 
ازنظ��ر بنده، مهم‌ترین اصل روش‌های چابک تمرکز بر افراد و تعاملات 
به‌جای فرآیندها و ابزارهاس��ت. درواقع به‌جای اینکه درخواس��ت‌های 
کس��ب‌وکار طبق روال‌های زمان‌گیر مرسوم به دست فناوری اطلاعات 
برس��د، تلاش بر این اس��ت که از طریق قرارگرفتن کسب‌وکار در کنار 
مدیریت فناوری، موضوعات بین اعضای تیم بررس��ی و شفاف‌سازی‌و 
جهت توس��عه اولویت‌بندی شوند. این موضوع منجر به کاهش ابهامات 
در حداقل زمان و همچنین افزایش شفافیت فعالیت‌ها می‌شود. از سوی 
دیگر، این اصل بر اهمیت فعالیت‌های تیمی و توزیع مسئولیت‌ها تمرکز 
دارد. اصل مهم دیگر روش‌های چابک، اولویت پاسخگویی به تغییرات 
به‌جای پافشاری بر برنامه‌ریزی‌های بلندمدت است. همان‌طور که اشاره 

شد، در دنیای فناوری اطلاعات 
اجتناب‌ناپذی��ر  م��داوم  تغیی��رات 

اس��ت. این امر پایبندی ب��ه یک برنامه 
زمان‌بن��دی اولی��ه را بس��یار دش��وار و در 

اغلب موارد غیرممکن می‌س��ازد. ش��اید یکی 
از مهم‌ترین عوامل نارضایتی تیم‌های کس��ب‌وکار 

این اس��ت که انتظ��ار دارند زمان دقی��ق تحویل یک 
محصول نرم‌اف��زاری را بدانند. این در حالی اس��ت که 

حتی در بس��یاری از مواقع، خود تیم توسعه محصول نیز 
ام��کان پیش‌بینی زمان دقیق تحویل را ندارد. این موضوع در 

ش��رایطی که کسب‌وکار تعریف دقیقی از نیازهای خود نداشته 
و محصولات به ش��رکت‌های پیمانکار برون‌س��پاری می‌گردند، 

بس��یار تشدید می‌ش��ود. در روش‌های چابک، تمرکز از مدیریت 
پروژه، به مدیریت محصول تغییر پیدا می‌کند. در این نگاه، توس��عه 

یک محصول تا زمانی که برای کس��ب‌وکار ارزش‌آفرین باشد، ادامه 
می‌یابد. لذا می‌توان به‌جای نگاه سنتی توسعه و تحویل یک محصول، 

روش چابک را همکاری مداوم تیم محصول ش��امل نماینده کس��ب و 
کار، تیم توسعه و ذینفعان اصلی تا پایان چرخه عمر آن تفسیر کرد.

  همانطور که اش��اره کردید، در روش چابک تمرکز بر کار تیمی 
و تعاملات است. لطفا توضیح دهید که ساز و کار روش های چابک 

برای پیاده سازی این مدل چگونه است.

می‌توان به‌جای نگاه سنتی 
توسعه و تحویل یک محصول، 
روش چابک را همکاری مداوم 

تیم محصول شامل نماینده 
کسب و کار، تیم توسعه و 

ذینفعان اصلی تا پایان چرخه 
عمر آن تفسیر کرد

گفت‌وگو با مهندس حمیدرضا علوی‌زاده:

تحولی چابک 
در مدیریت

 فناوری اطلاعات
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در روش های چابک، سه نقش اصلی برای افراد در تیم تعریف می‌شود. 
این نقش‌ها الزاماً ارتباطی با س��اختار سازمانی مرسوم بانک ندارد. نقش 
اول، مال��ک محصول یا Product owner ن��ام دارد. مهم‌ترین وظیفه 
مالک محصول شناس��ایی قابلیت‌های اصلی محص��ول و تعیین اولویت 
توسعه آن‌ها اس��ت. با توجه به اینکه واحد کس��ب‌وکار مربوطه بهترین 
مرج��ع برای رفع ابه��ام نیازمندی‌ه��ا و تعیین ارزش آن‌هاس��ت، مالک 
محص��ول ترجیحاً از واحد کس��ب‌وکاری که بهره‌ب��ردار اصلی محصول 
است انتخاب می‌شود و در صورت اشتراک یک محصول در بین چندین 

مدیریت مالک محصول از مدیریت بهبود خواهد بود.
نقش بعدی، اس��کرام مس��تر اس��ت. وظیفه یک اس��کرام مس��تر ایجاد 
هماهنگ��ی بین اعضای تیم، اطمینان از اجرای صحیح تکنی‌کهای چابک 
نظیر برگزاری جلس��ات اسپرینت و حذف کلیه موانع اجرای کار توسط 
تیم است؛ به‌عبارت‌دیگر، ازآنجاکه تیم‌های چابک خود سازمان‌ده هستند، 
اسکرام مس��تر صرفاً نقش تسهیلگر تیم را بر عهده دارد. در حال حاضر 
در اغل��ب تیم‌ها، همکاران دفتر مدیریت و کنترل پروژه مدیریت فناوری 

نقش اسکرام مستر را ایفا می‌کند.
درنهایت تیم توس��عه به عنوان نقش سوم، وظیفه اصلی تولید محصول 
براس��اس اولویت‌های تعیین ش��ده را بر عهده دارد که ممکن است این 
تیم از بین همکاران اداره توس��عه مدیریت فناوری یا از بین شرکت‌های 

پیمانکار در این زمینه باشند.
طبق این مدل، همه ذینفعان به‌صورت مداوم با یکدیگر در تعامل بوده و 
از آخرین وضعیت توسعه محصول آگاه می‌شوند. از سوی دیگر ایرادات 
نرم‌اف��زاری و تغیی��رات کس��ب‌وکاری، زودهنگام شناس��ایی و برطرف 

می‌گردند.
  در صحبت‌های خود به تیم های تشکیل‌ش��ده اشاره کردید. لطفاً 
کم��ی از اقداماتی که تاکنون در خص��وص اجرای روش‌های چابک 

انجام داده‌اید و برنامه‌های آتی توضیح دهید.
یک��ی از مهم‌ترین عواملی که در موفقی��ت اجرای روش‌های چابک در 
س��ازمان‌های بزرگ نظیر بانک س��امان اثرگذار اس��ت، حمایت مدیران 
ارشد سازمان است. لذا مهم‌ترین اقدام صورت گرفته تاکنون، جلب نظر 
قائم‌مق��ام محترم مدیرعامل، جناب آقای مهندس معرفت بوده اس��ت که 
بی‌تردید گام‌های برداشته شده تاکنون، بدون حمایت‌های بی‌دریغ ایشان 
امکان‌پذی��ر نبود. ازجمله اقداماتی که تاکن��ون صورت گرفته می‌توان از 
آموزش کلیه پرس��نل مدیریت فناوری اطلاعات و مدیریت بهبود کیفیت 
توسط ش��رکت مشاور، تش��کیل 16 تیم نرم‌افزاری در ساختار چابک با 
قالب ذکر ش��ده، پیاده‌س��ازی ابزار مدیریت چابک )جیرا( در سطح کل 
بانک، تهیه لیس��ت اقدام��ات تیم‌ها و اولویت‌بندی آن‌ها توس��ط مالکان 
محصول و برگزاری جلس��ات اس��پرینت منظم برای تیم‌های ذکر ش��ده 
ن��ام برد. قابل به ذکر اس��ت که برخ��ی از محصولاتی که در حال حاضر 
توسط همکاران کسب‌وکار در حال بهره برداری است با همین سازوکار 
درحال‌توس��عه هس��تند که ازجمله می‌توان به س��امانه وصول مطالبات، 

سامانه وثایق و سامانه تسهیلات خرد و صنفی اشاره کرد.
از جمل��ه برنام��ه های آتی ای��ن مدیریت، ارائه آموزش‌ه��ای حین کار 
ب��ه تیم‌ها و جمع‌آوری س��بد کارهای هر تیم و برقراری اس��پرینت های 
منظم به‌منظور ایجاد تعامل و ش��فافیت هرچه بیشتر فعالیت‌های مدیریت 

خواهد  اطلاعات  فناوری 
بود.

  ط��ی صحبت اخی��ر حضرتعال��ی، آیا 
عوامل دیگری علاوه بر حمایت مدیریت ارشد در 

موفقیت این تحول اثرگذار هستند؟
قطع��اً هر تغییری در یک س��ازمان بزرگ ب��ا مقاومت‌ها و موانع 

متعددی روبروس��ت. این موان��ع در تغییر به س��مت رویکرد چابک 
حتی در کش��ورهای توسعه‌یافته نیز وجود دارد. ازجمله این موانع وجود 
ساختارهای سازمانی وظیفه‌ای یا Functional و فرآیندهای مرسوم و 
زمان‌گیر اس��ت که فعالیت‌های تیمی چابک در بانک را دچار محدودیت 
می‌کن��د. با توجه ب��ه اینکه نقش‌ه��ای چابک، به‌صورت غیررس��می و 
خارج از مس��ئولیت‌های فعلی افراد تعریف می‌ش��ود، موضوع اختیارات 
در تصمیم‌گیری‌ه��ا و توازن بین فعالیت‌های روزم��ره افراد و نقش‌های 
چابک علی‌الخصوص برای مالک محصول بسیار پررنگ‌تر است. در این 
خصوص لازم اس��ت مدیران واحدهای کسب‌وکار، با تفویض اختیارات 
لازم ازجمله تعیین اولویت‌های کسب‌وکار، در اجرای این تحول همگام 

باشند.
یکی دیگر از مهم‌ترین موانع این تحول، باورهای س��نتی است. معمولاً 
همه ذینفعان دوست دارند پس از ارائه درخواست خود به واحد فناوری، 
پس از مدت از پیش تعیین‌ش��ده‌ای محص��ول خود را به‌صورت کامل و 
بی‌عیب و نقص تحویل بگیرند، ولی همان‌طور که قبلًا اش��اره ش��د این 
ام��ر در دنیای فناوری اطلاعات کمتر اتف��اق می‌افتد. در مقابل در دنیای 
چابک، قرار نیس��ت محص��ول از ابتدای تحویل ب��ه ذینفعان، به‌صورت 
کامل همه نیازهای آن‌ها را پوشش دهد ولی در عوض تمرکز بر تحویل 
مس��تمر محصول به مشتری و تعامل مداوم با اوست تا ضمن اطمینان از 
حداکثر تطابق با نیازهای کس��ب‌وکار، موارد اولویت دار در حداقل زمان 

به دست ذینفعان برسد.
از سوی دیگر در مدل‌های سنتی، هر فرد در درجه اول به انجام وظایف 
خود به‌صورت مس��تقل فکر می‌کند و رس��یدن به یک نتیجه نهایی کمتر 
موردتوجه اس��ت. حال‌آنکه در فرهنگ چابک، همه تیم شامل نمایندگان 
کس��ب‌وکار و تیم توس��عه‌دهنده نرم‌افزار تا رسیدن به محصول موردنظر 
مسئولیت یکسانی داشته و تفکر تیمی بر فعالیت‌های انفرادی غلبه دارد.

  در پایان فکر میک‌نید که تغییرات صورت گرفته چقدر دررسیدن 
به اهداف نامبرده شما موثر بوده است؟

ش��اید الان برای پاسخ به این سؤال کمی زود باشد چرا که تحول برای 
چابک ش��دن یک مقصد نیست بلکه یک مسیر است. چابکی در توسعه 
محص��ول آن‌هم در ابعاد فعالیت‌های بانک س��امان امری زمانگیر اس��ت 
که نیازمند همکاری همه اجزای س��ازمان خواهد بود؛ اما به‌طور مختصر 
می‌ت��وان گفت به نظر من تغییرات ص��ورت گرفته تاکنون تا حد زیادی 
منجر به شفاف‌س��ازی فعالیت‌های مدیریت فناوری اطلاعات در س��طح 
بانک ش��ده و دست‌کم در خصوص تیم‌های شکل‌گرفته تاکنون، فعالیت 
تیمی بین اعضای تیم‌های کس��ب‌وکار و فناوری اطلاعات تا حد زیادی 
شکل‌گرفته اس��ت و امیدوارم این مسیر با حمایت همه همکاران محترم 

بانک سامان هرچه بیشتر متعالی شود.
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  جناب آقای س��پهری با تشکر از زمانی که در اختیار نشریه سامان قرار 
دادید، لطفاً در خصوص تاریخچه شرکت تندر نور و آنچه در این شرکت 

اتفاق می‌افتد برای خوانندگان توضیح دهید.
شرکت تندر نور در سال 1369 توسط جمعی از فرهیختگان دانشگاه صنعتی 
ش��ریف ازجمله دکتر امانی تأس��یس شد. ثبت رسمی ش��رکت در سال 1373 
صورت پذیرفت و از همان سال فعالیت رسمی خود را آغاز کرد. هدف اصلی 
تأس��یس شرکت ارائه سرویس سخت‌افزاری و نرم‌افزاری در حوزه کارت‌های 
هوشمند، سوییچ‌های بانکی و دستگاه‌های کارت‌خوان و دستگاه‌های خودپرداز 
اس��ت. شرکت در این زمینه‌ها کارهای مختلفی انجام داده و یکی از افتخارات 
آن راه‌اندازی س��وییچ بانکی بانک س��په برای پین پدهای داخل ش��عب است 
که ش��رکت تندر نور نرم‌افزارهای این موضوع را برای اولین بار نوش��ته است. 
جالب اینجاست که به‌رغم آنکه دیگر قراردادی میان شرکت و بانک سپه وجود 
ندارد اما همچنان تعمیرات پین پدهای این بانک توسط شرکت تندر نور انجام 
می‌ش��ود. علاوه بر این ما همچنان خدمات نرم‌افزاری س��وییچ‌های این بانک 
را ارائه می‌دهیم. س��هام ش��رکت تندر نور در س��ال 1390 توسط بانک سامان 

خریداری و این شرکت به مجموعه گروه مالی سامان اضافه می‌شود.
بانک س��امان پس‌ازاین اق��دام، یک ش��رکت نرم‌افزاری به نام پردازش��گران 
تأس��یس می‌کند و نیروهای نرم‌افزاری ش��رکت تندر نور به این شرکت منتقل 
می‌ش��وند و تمرکز ش��رکت ما روی حوزه س��خت‌افزار قرار می‌گیرد. شرکت 
تندر نور به‌جز حوزه تعمیرات س��خت‌افزاری، در حوزه واردات دس��تگاه‌های 
کارت‌خوان و خودپرداز و خود دریافت نیز فعال است. در همین ارتباط حدود 
300 هزار دستگاه کارت‌خوان برای ش��رکت پرداخت الکترونیک سامان وارد 
کردی��م. همچنین کار س��رویس و نگهداری دس��تگاه‌های کارت‌خوان را برای 
شرکت پرداخت الکترونیک سامان انجام می‌دهیم. در این حوزه می‌توانم بگویم 
که ما قوی‌ترین، مجهزترین و تنها ش��رکت تعمیرات و نگهداری دستگاه‌های 
کارت‌خوان هستیم که توانایی تعمیرات تمام برندهای دستگاه‌های کارت‌خوان 
را داریم و این توانایی را داریم که تعمیرات هر دستگاه جدیدی که وارد کشور 

می‌شود را نیز بر عهده بگیریم.
علاوه بر این ش��رکت تندر نور نمایندگی چندین ش��رکت معروف در حوزه 
س��خت‌افزار را داراس��ت. یکی از معروف‌ترین این شرکت‌ها که ما نمایندگی 
انحصاری آن را اخذ کردیم، برند NEWLAND اس��ت که هم‌اکنون سومین 
شرکت دنیا در حوزه تولید دستگاه‌های کارت‌خوان است. همچنین ما نمایندگی 
ش��رکت HUNTKEY که تولیدکننده آداپتورهای مختلف است را در اختیار 
گرفته‌ایم و از این ش��رکت تعداد زیادی آداپتور دس��تگاه کارت‌خوان را برای 
شرکت پرداخت الکترونیک سامان خریداری کرده‌ایم. درزمینه سایر تجهیزات 
بانکی نظی��ر رول کاغذ، کابل و ملزومات مختلف سیس��تم پرداخت نیز فعال 
هس��تیم و امیدواریم که در آینده نزدیک بتوانیم فعالیت‌های خود را حوزه‌های 

دیگر نیز ادامه دهیم.
  آیا خدمات ش��ما منحصر به حوزه شرکت پرداخت الکترونیک سامان 

منحصر می‌شود؟
خیر. خدمات ما فقط محدود به شرکت پرداخت الکترونیک سامان نیست و از 

هدف مهم ما تولید کارت‌خوان ایرانی است

مدیرعامل شرکت تندرنور در گفت‌وگو با نشریه سامان:

این روزه��ا خرید کردن به امری س��اده و راحت تبدیل 
ش��ده است. این اتفاق نه به خاطر تعدد مراکز خرید، بلکه 
به‌واس��طه انقلابی است که در نحوه پرداخت وجه مربوط 
به خرید صورت گرفته اس��ت. دراین‌بین ابزار واسط این 
اتفاق دستگاه‌های کارت‌خوانی هستند که در اکثر مغازه‌ها 
و مراکز خرید قابل‌مشاهده‌اند. دستگاهی که اگر عملکرد 
درست و دقیق نداشته باشد، می‌تواند مشکلات زیادی برای 
فروش��نده و خریدار به وجود آورد؛ اما در این میان آنچه 
کمتر به چشم می‌آید، تلاش مجموعه‌ای است که همواره 
این کارت‌خوان‌ها را ازلحاظ نرم‌افزار و سخت‌افزار به‌روز 
نگه می‌دارد تا عملیات خرید با س��اده‌ترین و سریع‌ترین 
ش��کل ممکن اتفاق بیفتد. این اقدام مهم درمجموعه گروه 
مالی س��امان توسط ش��رکت تندر نور صورت می‌گیرد. 
ش��رکتی که حدود 8 سال اس��ت به این مجموعه پیوسته 
و مدیریت آن بر عهده هومن سپهری از چهره‌های مجرب 
و کاربلد این عرصه اس��ت. فردی که حدود 25 س��ال در 
حوزه س��خت‌افزار و نرم‌افزارهای بانکی فعالیت کرده که 
از این 25 سال، حدود 7 سال از کار آن برای شرکت‌های 
خارجی نظیر NCR و CR2 و نش��نال بانک ابوظبی بوده 
است. آنچه در ادامه می‌خوانید، گفت‌وگوی خبرنگار ما با 

هومن سپهری مدیرعامل شرکت تندر نور است.

گفت‌وگو و عکس: جعفر تکبیری
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گذشته با بان‌کها و شرکت‌های مختلفی نظیر بانک سپه، شرکت فن‌آوا، شرکت 
به پرداخت ملت، ش��رکت یاس ارغوانی و آس��ان پرداخت نیز کار می‌کنیم و 
امیدواریم که بتوانیم پیشرو ارائه سرویس به بخش پرداخت الکترونیک باشیم 
و البته در گروه مالی سامان نیز بتوانیم نیازهای مختلف حوزه پرداخت IT را 

باکیفیت و قیمت بهتر تأمین کنیم.
همان‌طور که عنوان کردم، به خاطر مستقل بودن تجربه ما در این حوزه بالا 
رفته و عملًا تندر نور یک شرکت نظریه‌پرداز درزمینه دستگاه‌های مربوط به 
پرداخت الکترونیک اس��ت. همین اتفاق باعث شده که ما سفارش‌های خرد 
بسیار زیادی از شرکت‌های زیرسوییچ داشته ‌باشیم؛ بنابراین نگاه ما فقط ارائه 
س��رویس به شرکت‌های بزرگ نیست و شرکت‌های کوچک را نیز پشتیبانی 
می‌کنی��م. م��ا امیدواریم که در آینده نزدیک به یک ش��رکت مطرح در حوزه 

سرویس پرداخت الکترونیک در سراسر کشور تبدیل شویم.
  به نظر می‌رس��د ش��رکت تندر نور به دلیل اقدامات��ی که در واردات 
تجهیزات پرداخت الکترونیک انجام می‌ده��د، درگیری نزدیکی با حوزه 
تحریم‌ها و مش��کلات اقتصادی داشته باش��د. آیا این موضوع تأثیری بر 

عملکرد شما گذاشته است؟
بنده حدود 25 س��ال در حوزه س��خت‌افزار و نرم‌افزارهای 

بانک��ی فعالیت ک��رده‌ام و تخصص اصلی م��ن نرم‌افزار 
و سخت‌افزار سیس��تم‌های پرداخت است که از این 

25 سال حدود 7 س��ال برای شرکت‌های خارجی 
نظیر NCR و CR2 و نش��نال بانک ابوظبی کار 
کرده‌ام. از س��ال 93 که به ایران بازگشتم به گروه 
مالی س��امان پیوس��تم و کار خود را از ش��رکت 
پردازشگران تحت عنوان معاونت تولید نرم‌افزار 
آغاز کردم. در س��ال 95 با توج��ه به تغییرات به 
وجود آمده در ش��رکت تندر نور، پیش��نهاد قبول 

مس��ئولیت در این ش��رکت ب��ه من ارائه ش��د. در 
سالی که وارد ش��رکت تندر نور شدم، این شرکت با 

مشکلات زیادی دست‌وپنجه نرم می‌کرد اما آن با زحمت 
همه دوستان که پای شرکت ایستادند و تلاش‌های زیادی که 

صورت گرفت، توانستیم خود را به شرکت‌های گروه مالی سامان اثبات 
و ارزش خود را نشان دهیم و هرروز سفارش‌های بیشتری را از آنها دریافت 
کنیم. درنهایت این معضلات را پش��ت سر گذاشتیم و در سال گذشته علاوه 
بر آنکه تمام بدهی‌های خود را تس��ویه کردیم، توانستیم یک ساختمان عالی 
برای استقرار شرکت خریداری و در کنار آن نیروهای خود را تجهیز کنیم و 

درنهایت سود قابل‌توجهی را نیز به مجموعه ارائه کردیم.
در حوزه ش��رایط خارجی نیز باید بگویم که در ش��رایط خاص کشور، ثبت 
س��فارش‌ها، تخصیص ارز، اخذ تایید از بان��ک مرکزی، خرید ارز، مذاکره با 
وزارت صنعت، معدن و تجارت مش��کلات بس��یاری دارد که نه هفت‌خوان 
رس��تم بلکه هزار خوان رستم شده اس��ت؛ اما باوجود همه این شرایط سال 
گذشته یک س��فارش بزرگ برای شرکت پرداخت الکترونیک سامان داشتیم 

و باوج��ود تمام��ی این مش��کلات 
توانس��تیم دستگاه‌ها را با موفقیت تحویل 

شرکت پرداخت الکترونیک بدهیم. این اتفاق 
باعث شد که شرکت سپ یک سر و گردن از سایر 

رقبای خود در حوزه دستگاه‌های کارت‌خوان بایستد.
  ای��ده خرید چنی��ن دس��تگاه‌های کارت‌خوانی، برای 

مجموعه گروه مالی س��امان از کجا شکل گرفت و چه طور 
به این نقطه رسیدیم که امروز کارت‌خوان‌های بانک سامان جزو 

بهترین دستگاه‌های موجود در بازار از نظر سرویس و ظاهر هستند؟
یک��ی از اه��داف اصلی که برای ما تعیین ش��ده این اس��ت که یک برند 

کارت‌خوان از خود داش��ته باشیم و به ش��رکت‌های دیگر وابسته نباشیم. بر 
این اس��اس تصمیم بر این ش��د که ما دو مدل دس��تگاه کارت‌خوان را برای 
مش��تریان خود در نظر بگیریم. یک مدل برای مشتریان متوسط و مدل دیگر 
برای مش��تریان وی��ژه و تأکید بر این ب��ود که همزمان بتوانی��م خدمات هر 
دو م��دل را ارائه دهیم. مجموع��ه مدیران در گروه مالی س��امان، تحقیق در 
این خصوص را به ش��رکت تندر نور س��پردند و م��ا حدود 6 ماه 
دراین‌باره تحقیق کردیم و پس از بررس��ی لیست رتبه‌بندی 
ش��رکت‌های برتر تولیدکننده دس��تگاه کارت‌خوان در 
دنیا، با آنها وارد مذاکره ش��دیم و نمونه‌هایی از هر 
یک از آنها دریافت کردیم. پس‌ازاین، کار بررسی 
سخت‌افزاری و نرم‌افزاری تمامی نمونه‌ها آغاز 
ش��د و ما ت‌کبه‌تک دستگاه‌ها را باز و قطعات 
داخل��ی آن را به‌دق��ت بررس��ی کردیم. روی 
کیفیت س��اخت قطعات و نوع سیس��تم آن‌ها 
مطالعه و درنهایت س��ه گزین��ه برتر را انتخاب 
کردیم. حدود دو س��ال قبل در جلسه‌ای، با نظر 
جمع به برند NEWLAND رس��یدیم. کیفیت 
س��اخت دستگاه‌های این ش��رکت در سطح کیفیت 
س��اخت دس��تگاه‌های فرانس��وی و آمریکایی است و 
این شرکت س��ال گذشته توانست در رتبه‌بندی شرکت‌های 
تولیدکننده کارت‌خوان، خود را از رتبه 6 دنیا به رتبه سوم برساند که 

نشان‌دهنده این موضوع بود که ما انتخاب صحیحی انجام دادیم.
  وضعیت رقبای شرکت شما هم‌اکنون چگونه است؟

واقعیت این اس��ت که در ابتدای ش��روع کار من در ش��رکت تن��در نور، با 
توجه به وضعیتی که عنوان ش��د، کمتر کس��ی حاضر بود ب��ه ما اعتماد کند 
و کار خ��ود را به ما بس��پارد؛ ولی در طول زمان توانس��تیم خود را به اثبات 
برس��انیم. به‌طور نمونه در حوزه تعمیرات دس��تگاه کارت‌خوان ما کار خود 
را از تعمیر 10 درصد دس��تگاه‌های شرکت پرداخت الکترونیک سامان آغاز 
کردی��م و با عملکرد خوب خود که توأم با دقت، کیفیت و س��رعت در کار 
بود، توانس��تیم سهم ش��رکت را افزایش دهیم و امروز به‌طور کامل تعمیرات 
و سرویس تمامی دس��تگاه‌های شرکت پرداخت الکترونیک سامان در داخل 
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شرکت تندر نور انجام می‌شود. سیاست ما در حوزه تعمیرات 
دس��تگاه کارت‌خ��وان تعمی��ر حداکثری اس��ت و تلاش 

می‌کنیم که کمترین میزان بازگش��تی را داش��ته باشیم. 
در حوزه تهیه و خرید کارت‌خوان نیز همان‌طور که 
گفتم اقدامات خوبی صورت پذیرفت و توانستیم از 
س��ومین برند دنیا دستگاه کارت‌خوان تهیه کنیم و 
بهترین خدمات و پش��تیبانی را در اختیار مشتریان 
قرار دهیم. از همین رو شرکت پرداخت الکترونیک 
س��امان از سال گذش��ته تمام خریدهای خود را از 

طریق ش��رکت ما انجام می‌ده��د؛ بنابراین با جذب 
کامل شرکت پرداخت الکترونیک سامان به‌عنوان یکی 

از بزرگ‌تری��ن PSP های کش��ور، وضعیت ما روزبه‌روز 
بهبود پیدا کرد. جالب این است که بعضی از شرکت‌های بزرگ 
دیگر نظیر به پرداخت ملت و آسان پرداخت نیز در حال ارسال 

موارد تعمیری به ما هستند که این موضوع می‌تواند هرروز 
وضعیت ما را نس��بت به رقبا بهتر ‌کند. ما سال گذشته 

سود بس��یار چشمگیری داشتیم و افتخار می‌کنیم که 
امس��ال نیز قرار است سودی بس��یار بیشتر از سال 

گذشته محقق کنیم.
  آیا تولید و س��اخت دس��تگاه کارت‌خوان و 

خودپرداز در داخل کشور امکان‌پذیر است؟
بله این امکان وجود دارد و ما دنبال این هستیم که 

در آینده کارخانه تولید دستگاه‌های حوزه پرداخت را 
در کشور راه‌اندازی کنیم. واقعیت این است که با توجه 

به روند ثبت س��فارش و گم��رک و همچنین هزینه‌های 
س��نگین واردات و بروکراس��ی موجود در ح��وزه واردات، 

به‌صرفه است که به سراغ تولید این دستگاه‌ها برویم. البته این اتفاق 
نیازمند آن اس��ت که س��فارش منظم تولید برای کارخانه وجود داشته باشد که 
ب��ا توجه به میزان تقاضای پرداخت الکترونیک س��امان، این اتفاق توجیه‌پذیر 

می‌شود.
  رون��د تعمیرات کارت‌خ��وان درمجموعه تندر ن��ور چه طور صورت 

می‌گیرد؟
بر اس��اس ق��رارداد ما با مجموعه پرداخت الکترونیک س��امان، این ش��رکت 
به‌صورت هفتگی دس��تگاه‌های معیوب خود را از سراس��ر کشور جمع‌آوری 
می‌کند و در تهران به ش��رکت تندر ن��ور تحویل می‌دهد. ما یک هفته فرصت 
داریم که این دس��تگاه‌ها را تعمیر کنیم. زمانی که دس��تگاه‌ها وارد مجموعه ما 
می‌ش��ود در ابتدا واحد پذیرش ما این دستگاه‌ها را تحویل می‌گیرد و با لیست 
ارائه‌شده مطابقت می‌دهد. سپس دستگاه‌ها را تعیین تکلیف می‌کنند تا مشخص 
شود که این دستگاه‌ها قبلًا به مجموعه ما ارسال شده یا برای نخستین بار است 
که برای تعمیر ارس��ال می‌شوند. اگر دس��تگاه قبلًا توسط ما تعمیر شده باشد، 
این دستگاه به واحد کنترل کیفیت ارجاع داده می‌شود تا مشخص شود که این 
دستگاه چه زمانی و توسط چه کسی و چه نوع تعمیری شده و آیا مجدداً نیاز 
به تعمیر دارد یا خیر؟ درصورتی که ایراد داشت، سابقه تعمیرات کنترل می‌شود 
تا معلوم شود که قبلًا چه سرویسی دریافت کرده و هم‌اکنون چه مشکلی دارد.
در همین حال اگر دستگاه برای بار اول وارد مجموعه ما شود، تقسیم‌بندی و 
برای نیروهای فنی ارس��ال می‌شود. پس از تعمیرات و انجام تست را دستگاه 
ب��رای کنترل کیفیت ارس��ال می‌ش��ود. این واحد تس��ت انج��ام می‌دهد و در 
صورت تایید نهایی در قفسه قرار می‌گیرد. نکته مهم این است که دستگاه‌های 

کارت‌خوان برای حفظ امنیت قابلیتی دارند که اگر کس��ی آن‌ها 
را ب��از کند، این دس��تگاه دیگر کار نمی‌کن��د. این قابلیت 
خوبی اس��ت اما برای ما نیز مشکل‌آفرین است چراکه 
بعد از تعمیر دستگاه اگر یک پیچ کامل بسته نشود، یا 
اگر قاب دستگاه سرد و گرم شود، باعث می‌شود که 
کارت‌خوان فعال نشود؛ بنابراین برای اینکه خیال ما 
راحت باشد، ما دستگاه را 24 ساعت دیگر در قفسه 
نگهداری می‌کنیم و پس‌ازاین مدت مجدداً دستگاه 
تست می‌شود. اگر دستگاه تایید نهایی شد، به مرحله 
بعد م��ی‌رود. در این مرحله واحد انبار فنی ش��رکت 
دس��تگاه را تمی��ز می‌کند و برچس��ب‌های مخصوص 
را روی دس��تگاه نصب می‌کند. م��ا در این مرحله صفحه 
کارت‌خوان را پولیش می‌‎کنیم تا خط و خش آن برطرف شود و 
جالب است بدانید که دستگاه این کار، اختراع انحصاری شرکت 
ما اس��ت و زمانی که دس��تگاه به دس��ت مشتری می‌رسد، 
آن‌ها گمان می‌کنند که دستگاه نو به دست آن‌ها رسیده 
اس��ت. البته بای��د اضافه کنم ک��ه در مرحله آخر قبل 
از بسته‌بندی دس��تگاه برای تحویل به سپ، ی‌کبار 
دیگر دستگاه تست می‌شود و همین موضوع باعث 
می‌شود که ضریب کنترل کیفی ما بیش از 99 درصد 
باش��د و عملًا پس از تعمیر دس��تگاهی به شرکت 

مرجوع نشود.
جالب است بدانید که ما درمجموع سه سال گذشته 
نزدیک به 300 هزار دستگاه کارت‌خوان تعمیر کرده‌ایم 
و هر هفته حدود 2500 تا 3000 دس��تگاه برای ما ارس��ال 
می‌ش��ود. کار نیروهای ما نیز به‌صورت بهینه اس��ت که همین 
موضوع باعث شده که خروجی تیم تعمیرات بالاتر برود. ما به‌صورت 
عملکردی به کارکنان خود اضافه‌کار پرداخت می‌کنیم و عملًا کسی با حضور 
فیزیکی از ما وجه دریافت نمی‌کند. نکته مهم اینجاس��ت که اگر یک دس��تگاه 
تعمیر شود و مجدداً به مجموعه بازگردد و مشخص شود که این ایراد ناشی از 

عملکرد کارکنان است، فرد مربوطه امتیاز منفی می‌گیرد.
  به‌عنوان سؤال پایانی، توصیه شما به دارندگان دستگاه‌های کارت‌خوان 

برای افزایش ضریب بازدهی چیست؟
متأسفانه فرهنگ غلطی در کشور ما وجود دارد که پذیرنده دستگاه، هزینه‌ای 
برای دس��تگاه پرداخت نمی‌کن��د و معمولاً این دس��تگاه‌ها را رایگان دریافت 
می‌کنند، این در حالی است که هزینه سرویس‌دهی به دارندگان این دستگاه‌ها 
بسیار بالاست و شرکت‌ها مدام مجبور به سرکشی به دارندگان دستگاه هستند؛ 
همین رایگان بودن استفاده از خدمات کارت‌خوان باعث شده پذیرندگان کمتر 
برای دستگاه دلسوزی کنند؛ بنابراین من به همه دارندگان دستگاه کارت‌خوان 
توصی��ه می‌کنم ک��ه برای افزایش عمر و س��رویس‌دهی مناس��ب، بیش��تر از 
دستگاه‌های خود مراقبت کنند و مراقب باشند که از روی میز کار و یا دستشان 
به زمین نخورد. تا به صفحه نمایش دس��تگاه آس��یبی وارد نشود. علاوه بر این 
برخی صنف‌ها، وضعیت ش��غلی متفاوتی دارند و دست‌هایشان به‌ناچار آلوده 
اس��ت؛ به همین خاطر توصیه می‌کنم که حتماً هنگام اس��تفاده از دستگاه‌های 
کارت‌خوان دستشان تمیز باشد تا پین پد دستگاه دچار مشکل نشود. همچنین 
برای حفظ امنیت مشتری، فروشندگان باید دستگاه را در دسترس مشتری قرار 
دهند تا مشتری بتواند شخصاً رمز خود را وارد کند و رول کاغذ دستگاه را نیز 

به‌موقع تعویض نماییم تا مشتری هنگام پرداخت دچار مشکل نشود.
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امروزه مدیریت سرمایه‌های انسانی عامل مهم کسب مزیت رقابتی 
محسوب می‌گردد و این به خاطر آن است که کارکنان توان تبدیل 

دانش به محصول و خدمات مورد نیاز مشتری را دارند.
استخدام از مهم‌ترین اقدامات و تصمیمات در حوزه مدیریت سرمایه 
سنگ  را  استخدام  صاحبنظران  برخی  که  مهم  آنقدر  است،  انسانی 
بنای موفقیت سازمان‌ها می‌دانند. به عقیده پیتر دراکر هیچ سازمانی 
نمی‌تواند کاری بیش از توانایی کارکنانش انجام دهد. استخدام افراد 
به‌خوبی  سازمان  استراتژی‌های  تا  می‌کند  کمک  شایسته،  و  مناسب 
استخدام  و  خلاق  را  سازمان  خلاق  کارکنان  استخدام  یابد.  تحقق 
تمایل  مدیران  و  سازمان‌ها  می‌کند.  منظم  را  سازمان  منظم  کارکنان 
ارزش‌های  و  فرهنگ  فضا،  با  که  کنند  استخدام  را  کسانی  دارند 

سازمان سازگارند و به تقویت و تحکیم آن کمک می‌کنند.
با این استدلال و از این نگاه علت همه ماندن‌ها و رفتن‌های کارکنان 

به موضوع مهم استخدام بر می‌گردد.
سرانجام  به  سازمان‌ها  انگیزشی  و  آموزشی  تلاش‌های  از  بسیاری 
این  به  فقط  شوند  نمی  اهداف  به  معطوف  و  نمی‌رسند  مطلوب 
در  افراد  و  است  شده  اشتباه  افراد  انتصاب  و  انتخاب  در  که  دلیل 
موقعیت‌های سازمانی قرار گرفته اند که مناسب آن نیستند. به تعبیر 
دیگر هیچ برنامه آموزشی یا انگیزشی نمی‌تواند اشتباهاتی که در زمان 
استخدام رخ داده است را جبران کند. انتخاب درست کارکنان به این 
معنی است که آن‌ها با شغل، همکارانشان و سازمان تناسب دارند و 
تناسب یکی از عواملی است که موجب حفظ ارتباط و پایداری رابطه 

استخدامی می‌شود.
ارتباط و  استخدام،  مثلث  دارد که  استخدام سه رکن اصلی  فرآیند 

تعامل این سه رکن را نشان می دهد.
1- شایستگی‌ها 2- ابزارها و فنون ارزیابی 3- تیم ارزیابی

شایستگی‌ها: تهیه فهرستی از قابلیت‌ها که نشان ‌دهد  رکن اول – 
و  مهارت  دانش،  کدام  با  افرادی  یا  فرد  چه  در جستجوی  سازمان 
ویژگی‌ها و توانایی‌ها می‌باشد. منظور از شایستگی‌ها، مجموعه‌ای از 
ویژگی‌ها و خصوصیات زیربنایی فرد است که او را قادر می سازد در 
یک شغل، نقش یا موقعیت تعریف شده، عملکرد پیشرو و برجسته‌ای 
در  شایستگی‌ها  از  مدلی  بایست  می  استخدام  از  پیش  باشد.  داشته 

علت همه ماندن‌ها و رفتن‌های 
کارکنان در سازمان‌ها چیست؟

علی ایزی - مدیر سرمایه انسانی شرکت خدماتی آفتاب تجارت
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یک  عنوان  به  شغل  تحلیل  و  تجزیه  طریق  از  نماییم.  ترسیم  شغل 
ورودی تعیین شایستگی‌ها نیز می‌توان به فهرستی از ابعاد رفتاری و 

شایستگی‌های مورد نیاز برای انجام شغل پی‌برد.
رکن دوم – ابزارها و فنون ارزیابی: ابزارها و آزمون‌هایی که برای 
انتخاب  می‌گیرد.  قرار  استفاده  مورد  استخدام  قابلیت‌های  سنجش 
ابزارهای ارزیابی را می‌بایست بر اساس مدل شایستگی‌ها انجام داد 
با دقت و صحت  را  نظر  بتواند شایستگی‌های مورد  به گونه‌ای که 
است  معتبری  رویکرد  ارزیابی  کانون  از  استفاده  بسنجد.  نظر  مورد 
مشاغل  در  به خصوص  داوطلبان  های  شایستگی  ارزیابی  برای  که 

مدیریتی و کلیدی استفاده می شود.
با بکارگیری  باید  ارزیابی که  تیم های  ارزیابی:  تیم   – رکن سوم 
ومهارت‌های  قابلیت‌ها  ارزیابی  به  موجود  آزمون‌های  و  ابزارها 

داوطلبان استخدام بپردازد.
 این سه رکن با یکدیگر در تعامل هستند و بر یکدیگر اثر می‌گذارند. 
برای مثال فقط وقتی تعریف و تعیین شد چه قابلیت‌هایی مورد نیاز 
است می توان ابزارها و آزمون های مناسب و مرتبط را انتخاب کرد.
نکته این که تصمیم‌های مرتبط با کارکنان، آخرین و شاید تنها تدبیر 
این  تصمیم‌ها  این  مهم‌ترین  از  یکی  است.  سازمان  هر  کردن  اداره 
بگماریم، پس  کاری  به چه  کنیم و  استخدام  را  است که چه کسی 
کارکنان را به اتکا غریزه خود استخدام نکنید، برای یافتن و آزمودن 
بهترین کارکنان از بین داوطلبان استخدام راه و روش منظم و معتبر 

فراهم کنید.
در  که  است  ابــــزاری  رایج‌ترین  استـــخدام،  مصاحبه 
می‌شود  انجام  افراد  استخدام  و  انتخاب  برای  که  ارزیـــــابی‌هایی 
استخدام  فرآیند  در  امروزه  که  مصاحبه‌ای  معتبرترین  می‌رود.  بکار 
بر  مبتنی  و  محور  رفتار  مصاحبه  می‌گیرد،  قرار  استفاده  مورد 
از  اطلاع  کسب  برای  مصاحبه  نوع  این  سوالات  شایستگی‌هاست. 
شایستگی‌های مصاحبه شونده طراحی می‌شود. این مصاحبه بر این 
کننده  پیش‌بینی  بهترین  فرد  اخیر  رفتارهای  که  است  استوار  فرض 
نوع  این  نزدیک است.  آینده  به ویژه  آینده،  او در  رفتار و عملکرد 
مصاحبه باید بتواند شواهدی دال بر نوع رفتار داوطلب استخدام در 

شرایط خاص و معین بدست آورد.
مصاحبه شایستگی‌محور

مصاحبه شایستگی‌محور به شکل عمقی انجام می‌شود و آن‌قدر در 
مورد یک موضوع، تجربه، رفتار و عملکرد سوال پرسیده می‌شود که 
مصاحبه‌کنندگان احساس کنند که اطلاعات لازم را در مورد عملکرد 

فرد در موقعیت های خاص بدست آورده‌اند.
در  شغلی  شایستگی‌های  شناخت  شایستگی‌محور  مصاحبه  پایه 
صفات،  مهارت‌ها،  مجموعه  شایستگی  از  منظور  است.  سازمان 
از  بالاتر  قابلیت‌ها و رفتارهایی است که عملکرد کارآمد و موثر و 
حد متوسط شاغلان در هر یک از مشاغل‌ را موجب می‌شود مثل حل 
مسئله، کار تیمی، رهبری، ارتباط با دیگران، تاثیر بر دیگران، خدمت 

به مشتری و...
بنابراین پیش از طراحی مصاحبه شایستگی‌محور، نخستین گام این 
استخراج  را  مشاغل  از  یک  هر  به  مربوط  شایستگی‌های  که  است 
کرده و در خصوص مفهوم هر یک از آن‌ها با کلیه مدیران سازمان 

به توافق برسیم.
قـــــادر  به طــــراحی سوالاتـــی می‌رسد که  نوبت  آن  از  بعد 
مورد  مشـــــاغل  برای  شده  تعیین  شایستــــگی‌های  سنجش  به 
که  این است  موثر  رفتـاری  کلید طرح پرسش‌های  باشد.  نـــــظر 
پرسش‌هایــــتان به زمان گذشته مطــرح شوند و پاسخ‌هایی به زمان 

گذشته را ایجاب کنند.
می‌کنند،  تمرکز  گذشته  رفتار  بر  که  مناسبی  آغازگر  پرسش‌های 

معمولا با عبارت‌هایی نظیر عبارت‌های زیر آغاز می‌شوند:
  در مورد زمانی صحبت کنید که...

  مثالی از موقعیتی را ارائه دهید که در آن شما...
  درباره وضعیتی صحبت کنید که شما...

شایستگی‌محور  مصاحبه  انجام  برای  مفید  های  تکنیک  از  یکی 
از  را  سوالاتی  گام   4 طی  تکنیک  این  در  است.   STAR تکنیک 

متقاضی استخدامی می‌پرسیم.

)Situation( فرد در چه شرایط و موقعیتی قرار داشته است؟
)Task( در موقعیت مذکور چه سهم، نقش و وظیفه‌ای داشته است؟

)Action( چه کرده است؟
)Results( چه نتایجی به بار آمده است؟

شایستگی  می‌خواهید  که  کنید  فرض  کنید:  توجه  زیر  مثال  به 
برنامه‌ریزی و سازماندهی را با کمک تکنیک STAR مورد پرسش 

قرار دهید:
را  دشوار  پروژه  یک  که  کنید  بیان  را  موقعیتی   )Situation(

برنامه‌ریزی و سازماندهی کرده‌اید؟
)Task( دقیقا سعی می‌کردید به چه چیزی دست یابید؟/نقش شما 

چه بود؟
)Action( برای انجام این کار چه اقداماتی انجام دادید؟/مسئله را 

چگونه حل و فصل کردید؟)مسائل بعدی را چگونه؟(
)Results( نتیجه همه این اقدامات چه بود؟

دقت کنید در مصاحبه‌گری شایستگی‌محور تنها در جست و جوی 
شواهد دال بر انجام رفتارهای مورد نظر توسط متقاضی نیستید. بلکه 
باید به دنبال کشف مواردی نیز باشید که متقاضی رفتار مورد نظر را 
از خود نشان نداده است. برای مثال، چنانچه شغل مورد نظر نیازمند 
مهارت‌های خدمت به مشتری است، به طور طبیعی از مواردی سوال 
به کسب رضایت مشتری شده  موفق  متقاضی  آن‌ها  در  که  می‌کنید 
می‌توانید  مخالف،  موارد  از  پرسش  طرح  با  این،  وجود  با  است. 

اطلاعات بیشتری از رفتار او به دست آورید.
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مهم‌ترین دلیل بکارگیری مصاحبه‌های مبتنی بر شایستگی را باید به 
اثربخشی این روش نسبت داد، البته رواج استفاده از مصاحبه در فرآیند 
استخدام به معنی سهولت روش و سادگی ابزار نیست، بلکه مصاحبه 
را باید از حساس‌ترین و پیچیده‌ترین روش‌های ارزیابی افراد تلقی 
کرد. بر اساس پژوهش‌های انجام شده برای پیدا کردن مناسب‌ترین 
قابلیت  شایستگی‌محور  مصاحبه  تکنیک  نظر،  مورد  برای شغل  فرد 
به مصاحبه‌های  متقاضی شغل نسبت  آتی  بالاتر عملکرد  بینی  پیش 
رایج را داراست و تاثیر قضاوت و انتخاب‌های سلیقه‌ای و مبتنی بر 

مدل ذهنی مدیران را تا حد زیادی کاهش می‌دهد.
»در زمان مصاحبه شخص مصاحبه شونده  از روش  بیشتر مدیران 
را با حس خود خواهم شناخت« پیروی می‌کنند. در حقیقت بیشتر 
فنونی  و  غریزه  تلفیق  با  را  خود  مصاحبه‌گری  روش‌های  مدیران 
روش‌های  و  دادند  توسعه  گرفته‌اند  فرا  خود  مصاحبه  زمان  از  که 
آنها  بعدی  نسل‌های  به  مدیران  نسل  یک  از  مصاحبه‌گری  نامناسب 

منتقل می‌شود.
انتخاب فرد نامناسب می‌تواند پیامد‌های پرهزینه و رنج‌آوری داشته 
باشد. ممکن است کارمند استخدام شده توسط شما به قدری بد و 
زیادی  اشتباهات  ناراحتی مشتریان شود،  باشد که موجب  نامناسب 
تیم و سازمان را کاهش و پول  مرتکب شود، روحیه سایر اعضای 

سازمان را هدر دهد.
یک مصاحبه خوب باید سه هدف را تعقیب کند:

  ارزیابی دقیق و منصفانه متقاضیان، به منظور تشخیص متقاضیانی 
که بیشترین ارزش را به شغل مورد نظر اضافه می‌کنند.

این که  تا  به گونه‌ای حرفه‌ای و محترمانه  با متقاضیان    برخورد 
آن‌ها به کار در سازمان شما مشتاق و علاقه‌مند شوند.

  کمک به متقاضیان جهت شناخت ماهیت شغل مورد نظر تا بتوانند 
در مورد کار کردن برای سازمان شما تصمیم صحیحی اتخاذ کنند.

می توان جهت افزایش اعتبار مصاحبه‏ های استخدامی از نکات زیر 
کمک گرفت:

  از یک روش و رویکرد دارای ساختار برای جمع آوری اطلاعات 
استفاده کنید. بدون هدف و بی برنامه مصاحبه نکنید، مصاحبه را بر 
اساس شایستگی‌ها، ویژگی‌ها و مهارت‌هایی که قبلا تعریف کرده‏اید 
انجام دهید. مصاحبه مبتنی بر شایستگی یا مصاحبه‌های رفتارمحور 
به  نسبت  را  شغل  متقاضی  آتی  عملکرد  بالاتر  پیش‌بینی  قابلیت 

مصاحبه‌های رایج دارا است.
)شی‌کپوشی، خوب صحبت  ظاهری  جاذبه ‏های  ندهید  اجازه    
کردن و...( بیش از حد بر شما تاثیر بگذارد، مراقب خطاهای ادراکی 
دارای  و  جذاب  متقاضیان  که  این  مثل  باشید.  ارزیابی  خطاهای  و 
مهارت‌های بین فردی )ارتباط با دیگران( در امور دیگر نیز خوب و 
مناسبند؛ اما حقیقت این است که جذاب بودن شخص در مصاحبه و 
اثر مثبت او در این کار به معنای مهارت در سایر موارد نظیر کار در 

تیم یا خدمت به مشتریان نیست.
  مراقب خطای شباهت باشید. مصاحبه کننده‌ها معمولا متقاضیان 
مورد علاقه خود را بیش از حد خوب ارزیابی می‌کنند و افرادی را 
که دارای پیش‌زمینه، مختصات شخصی یا علائق شخصی مشابه خود 

هستند، دوست دارند و به آنها امتیاز بیشتری می‌دهند و بدون آنکه 
خود متوجه باشند از متقاضیانی که دوست دارند یا مشابه خودشان 

هستند سوالات آسان‌تری می‌پرسند.
  مراقب خطای تعمیم باشید. اجازه ندهید بعضی جنبه‌های منفی 
کوچک مصاحبه ‌شونده بر آنها تأثیر بگذارد و نظرشان را نسبت به آن 
مصاحبه شونده خاص عوض کند، ‌برای مثال، متقاضی شغلی که به 
علت ترافیک دیر رسیده و نفس‌نفس می‌زند را ممکن است با وجود 
مهارت‌های زیاد و تجربه مفید به طور نامناسب به عنوان کسی که 

تاخیر می‌کند نامناسب ارزیابی کنیم.
  در سوالات خود از تعابیر کمترین، بیشترین، بهترین، تلخ‏ترین، 
این  کنید.  استفاده  مهم‌ترین  بزرگ‌ترین،  سخت‌ترین،  شیرین‌ترین، 
تعابیر کمک می‌کند تا مصاحبه شونده روی نقاط عطف و رفتارش 

تاکید کند و از آن‌ها برای شما مثال و نمونه ذکر کند.
  بزرگ‌ترین دستاورد شما در شغل قبلی چه بوده است؟

با آن در زندگی حرفه‌ای خود مواجه  ترین چالشی که    سخت 
شدید را توضیح دهید.

این  نپردازید.  بعدی  به سوالات  کافی،  اطلاعات  از کسب  قبل    
مصاحبه‌کننده است که باید تصمیم بگیرد آیا اطلاعات کافی از پاسخ 
به سوال قبلی شنیده است یا نه و اوست که باید تصمیم بگیرد که 

سوال بعدی را چه وقت طرح کند؟
پا،  و  دست  )حرکات  شونده  مصاحبه  غیرکلامی  رفتارهای  به    

حالت چهره و چشم ها و...( توجه کنید.
زندگینامه‌ای  و  شناسنامه‌ای  اطلاعات  مصاحبه،  آغاز  از  قبل    
مصاحبه شونده را به دقت مطالعه کنید. این اطلاعات می‌تواند منبع 
خوبی برای طرح بعضی سوالات و به خصوص شناخت حفره‌های 
داوطلبی  بیکاری  دلیل  شناخت  مثال  برای  باشد.  رزومه  در  موجود 
تغییر در مسیر شغلی یک داوطلب  یا  بوده است و  بیکار  که مدتی 
پایان سوالات خود، اجازه ندهید  تا  و وجود هر گونه اغراق‌گویی. 
مصاحبه شونده سوال طرح کند. اگر او در میان جلسه سوالی مطرح 

کرد، محترمانه پاسخ آن را به پایان جلسه مصاحبه ارجاع دهید.
  به شکل محترمانه از پرحرفی مصاحبه شونده، به‌ویژه وقتی به 
و  صریح  پاسخ‌های  از  یا  می‌شود  حاشیه  وارد  اصلی  مطالب  جای 
روشن طفره می‌رود جلوگیری کنید و او را به جریان اصلی مصاحبه 

برگردانید.
  از طرح پرسش های روانشناسی عامیانه خودداری کنید. بعضی 
با پرسش‌هایی به ظاهر فلسفی می  مصاحبه کنندگان گمان می‌کنند 
توانند به عمق روح متقاضیان نفوذ کنند! این پرسش‌ها هیچ ارزشی 

برای شما ایجاد نمی‌کنند.
این  کنید.  آزار‌دهنده جلوگیری  و  تنش‌زا  پرسش‌های  از طرح     
فشار  شرایط  در  را  متقاضیان  واکنش  می‌تواند  ندرت  به  ها  پرسش 

ارزیابی کند.
  به طور مثال: اگر بگویم شما بدترین متقاضی هستی که تا به حال 

دیده‌ام چه می‌گویی؟
  از طرح پرسش‌های خودارزیابی کننده خودداری کنید:

  به طور مثال: نقاط قوت و ضعف شما کدامند؟
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  این پرسش‌ها ارزش زیادی ندارند زیرا پاسخ متقاضیان برای آن‌ها 
کاملا روشن است و پاسخ‌هایی است که مصاحبه شونده بر حسب 

عادت یاد گرفته است مثل این که کمال گرا هستم.
  از طرح پرسش‌های راهنمایی کننده خودداری کنید، این پرسش‌ها 
پاسخ صحیح را القا می کند و متقاضیان پاسخی را می‌دهند که شما 

دوست دارید بشنوید مثل:
  آیا حاضرید اضافه کار کنید؟

زمینه  در  آیا  دارد  اهمیت  خیلی  پروژه  این  در  زمان  مدیریت    
مدیریت زمان مهارت دارید؟

لفظی  جدل‌های  وارد  او  با  نکنید،  مخالفت  شونده  مصاحبه  با    
شدید  و  فوری  العمل‌های  عکس  او  پاسخ‌های  به  نسبت  و  نشوید 
بخواهید  که  است  موقعی  موارد  این  در  استثنا  تنها  باشید.  نداشته 

پایداری و مقاومت )استقلال فکر و رای( او را بسنجید.
علایق  )مثل  شخصیتی  و  شخصی  مشابهت‌های  ندهید  اجازه    
مشابه، تحصیلات مشابه، سوابق کاری مشابه و...( روی تصمیم شما 
برای استخدام تاثیر بگذارد. این گونه مشابهت‌ها برای انتخاب دوست 

مناسبند اما برای انتخاب‌های استخدامی موضوعیت ندارند.
شغل  نیاز  از  بیش  قابلیت‌های  و  مهارت‌ها  دانش،  با  افرادی    
خود  شغل  با  زود  یا  دیر  و  معمولا  افرادی  چنین  نکنید،  استخدام 

مشکل پیدا می‌کنند.
روی  زمان  فشار  یا  استخدام  داوطلبان  کم  تعداد  ندهید  اجازه    
تصمیم شما برای استخدام اثر بگذارد و استانداردهای شما را پایین 

آورد.
وقتی شغل یا نقش مورد نظر شما با مشاغل قبلی داوطلب استخدام 
در  او  عملکرد  روی  از حد  بیش  است،  متفاوت  شونده(  )مصاحبه 
مشاغل قبلی تاکید نکنید، به یاد داشته باشید که هر کارشناس خوبی 

لزوما مدیر خوبی نخواهد بود.
روی  زیادی  آثار  و  است  مهم  بسیار  هم  مصاحبه  ختام    حسن 
پاسخ  شونده  مصاحبه  به سوالات  با حوصله  دارد.  شونده  مصاحبه 

دهید و مودبانه و محترمانه مصاحبه را تمام کنید.

 استخدام از طریق معرفی کارکنان فعلی
سازمان  از  خارج  از  انسانی  منابع  تامین  و  کارمندیابی  برای 
یک  بگیرید  تصمیم  است  ممکن  دارد.  وجود  مختلفی  روش‌های 
آگهی استخدامی طراحی و آن را در فضاهای مختلف اطلاع‌رسانی 
به  بگیرید،  کمک  کاریابی  سایت‌های  یا  و  موسسات  از  نمایید، 
دانشگاه‌ها مراجعه کنید و افراد تازه‌ فارغ‌التحصیل شده را کاندید 
نمایید، در نمایشگاه‌های شغلی شرکت کنید و یا از کارکنان فعلی 
شما  به  می‌شناسند  که  را  شایسته‌ای  افراد  که  بخواهید  شرکت 

کنند. معرفی 
کارمندیابی،  مختلف  روش‌های  بین  از  می‌دهد  نشان  تحقیقات 
معرفی  به  بنا  که  بوده‌اند  کسانی  شده  استخدام  کارکنان  بهترین 
کنونی  کارکنان  زیرا  شده‌اند  استخدام  سازمان  کارکنان  توصیه  و 
شرکت  به  دقیقی  اطلاعات  شایسته  داوطلبان  مورد  در  می‏توانند 
بدهند بخصوص این که آن‏ها بدین وسیله آبروی خود را در گرو 

کسی می‏گذارند که به شرکت معرفی می‏نمایند.
کار  شرایط  از  واقعی‏تری  تصویر  می‏تواند  هم  جدید  داوطلب 
بدست آورد زیرا با کسانی که در سازمان مزبور مشغول به کارند 

می‌کند. صحبت 
از  یکی  فعلی  کارکنان  معرفی  طریق  از  استخدام  بنابراین 
ماست  سازمان‌های  به  کارکنان  پیوستن  روش‌های  اثربخش‌ترین 

که متاسفانه در کشور ما کمتر به آن توجه می‌شود.
از  بیش  است،  زمینه  این  در  پیشرو  شرکت‌های  از  یکی  گوگل 
کارکنان  سایر  که  هستند  افرادی  شرکت  این  کارکنان  از  نیمی 

کرده‌اند. معرفی 
به  را  همکارانشان  و  دوستان  چرا  می‌پرسند  گوگلی‌ها  از  وقتی 

پاسخ‌های جالبی دریافت می‌شود: گوگل معرفی می‌کردند 
دارم  دوست  دنیاست.  جای  بهترین  اینجا  می‌کنی؟  »شوخی 

کنند.« کار  اینجا  دوستانم 
 »آدم‌های اینجا خیلی باحالند. کسی را می‌شناسم که دقیقا به درد 

چنین جایی می‌خوره.«
»این فرصت به من داده شده که بخشی از مجموعه‌ای باشم که از 
قد و قواره من بزرگ‌تره. چند نفر دیگه هستن که می‌تونن چنین 

بزنن؟« حرفی 
نکته جالب این است که افراد گوگل واقعا تجربه کاری خود را 
دوست دارند و می‌خواهند این تجربه را با سایر افراد به اشتراک 
بگذارند و با وجود این که گوگل بابت این معرفی پاداش خوب 
به کارکنان می‌دهد عده خیلی کمی به حق پاداش به عنوان عامل 

اشاره می‌کنند. افراد  برای معرفی  انگیزاننده 

 نکاتی برای بهره‌گیری از روش استخدام بر مبنای معرفی
کنند،  معرفی  شما  به  را  افراد  بهترین  کارکنان  که  این  برای 
ویژگی‌های نیروی مورد نظرتان را دقیق و به طور کامل مشخص 
کسی  »آیا  نظیر  کارکنان  از  کلی  سوال  یک  پرسیدن  به‌جای  کنید. 
بپرسید  دقیق‌تری  سوالات  کنیم؟«  استخدام  باید  که  می‌شناسید  را 
مثل: »کسی را می‌شناسید که یک فروشنده خوب در شیراز باشد؟«
تمام  مورد  در  همه‌جانبه‌ای  بررسی  تا  کنید  کمک  کارکنان  به 
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در  را  افراد  مثال  طور  به  آورند  عمل  به  می‌شناسند  که  افرادی 
اطرافیان  بخواهید  آن‌ها  از  و  کنید  نفره جمع   30 تا   20 گروه‌های 
و به خصوص شبکه‌های اجتماعی خود را بررسی کنند و هر فرد 

مناسبی که به نظرشان می‌رسد را پیشنهاد دهند.
مطلع  کرده‌اند  معرفی  که  فردی  ارزیابی  وضعیت  از  را  معرف‌ها 

کنید.
پاداش  کارکنان  از طریق  به سازمانتان  افراد شایسته  معرفی  برای 
مناسبی را در نظر بگیرید. به طور مثال در گوگل هر فرد در ازای 

معرفی 7 نفر به طور متوسط 2000 دلار دریافت می‌کند.
درون  کاریابی‌های  این  کارکنان،  معرفی  طریق  از  استخدام 
سازمانی با هزینه‌ای به مراتب کمتر از کاریابی‌های خارجی انجام 
می‌پذیرد؛ ضمن آن که کارکنان سازمان درک عمیق‌تری از بازار ما 
کاندیداهای شغلی  برای  را  تجربه صمیمانه‌تر و گرم‌تری  دارند و 

می‌کنند. فراهم 
از  یک  هر  افراد،  معرفی  به  کارمندان  کردن  وسوسه  با  پس 
که  گونه‌ای  به  کنیم،  تبدیل  کننده  استخدام  یک  به  را  کارمندان 

جذب نیرو  بخشی از شغل همه افراد سازمانمان شود.

نیست!  استخدام فرآیند کوتاه‌مدت 
تصورمان  می‌کنیم،  صحبت  استخدام  مراحل  و  فرآیند  از  وقتی 
آن  طی  استارت‌آپ  یا  سازمان  شرکت،  یک  که  است  فرآیندی 
نیروهای جدیدی را یافته و جذب می‌کند. به نظر ساده می‌رسد.

ولی مراحل استخدام به‌ هیچ‌ وجه آسان و کوتاه نیست زیرا اگر 
فرآیند استخدام یک فرد ساده بود، همه شرکت‌ها آن را به سرعت 
شرکت‌ها  که  است  دلایلی  از  یکی  دقیقاً  این  می‌دادند.  انجام 
که  می‌کنند  سعی  همواره  و  دارند  انسانی  سرمایه  نام  به  واحدی 
آن‌ها را رشد و آموزش دهند. استخدام یک فرآیند کوتاه مدت و 

یک مرحله‌ای نیست و نیاز به اجرای سلسله مراتب دارد.

 فرآیند استخدام چیست؟
به  موجود  کاندیداهای  دسته‌بندی  برای  روشی  استخدام  فرآیند 
این روش  که  است  کارمندان جدید  کردن  و جذب  یافتن  منظور 

برای هر سازمان به شکلی منحصر به‌فرد تعریف شده است.
شرکت‌ها  انسانی  سرمایه  واحد  توسط  استخدام  فرآیند  عموماً، 
که  هستند  بسیاری  شرکت‌های  حال،  این  با  می‌گیرد.  صورت 
نام  با  )که  واسط  شرکت‌هایی  از  خود  نیروهای  استخدام  جهت 
کمک  می‌شوند(  شناخته  کاریابی  مراکز  یا  استعدادیابی  مراکز 

می‌گیرند.
سازمانی  ساختار  به  توجه  با  استخدام  فرآیند  انجام  مسئولیت 

یا تیم‌های مختلف باشد. شرکت‌ها می‌تواند بر عهده واحدها 

 آیا فرآیند استخدام همیشه یکسان است؟
دارد.  را  خود  مخصوص  استخدام  فرآیند  شرکتی  و  سازمان  هر 
برای  لزوماً  دارد،  مثبت  تاثیر  شرکتی  برای  که  استخدامی  فرآیند 
که  است  دلیل  به همین  ندارد.  را  تاثیرگذاری  دیگر همان  شرکت 

مراحل  در  انسانی  سرمایه  تیم  ضروریات  از  خودآگاهی  توانایی 
نمی‌توانید  کننده  استخدام  شخص  عنوان  به  شما  است.  استخدام 
بر اساس حدس و گمان عمل کنید، بلکه باید فرآیندی را به کار 

نیازتان را بر طرف می‌کند. بگیرید که مطمئن هستید 
فرآینــد  در  که  است  این  باشیــد  داشته  یاد  به  باید  آنچه 
استــخدام، واقعاً باید استخدام کرد. یکی از مسائل مهم در فرآیند 
استــخدام، جذب نیروهای درجه یک و تراز اول بازار کار است. 
به  را  کارشناسان  از  این عده  بتوانند  باید  انسانی شما  تیم سرمایه 

کنند. مجموعه شما جذب 
به  نیستند!  کار  دنبال  به  اصلًا  افراد  این  زیرا  چرا؟  بپرسید  شاید 
شرکتِ  در  حال حاضر  در  متخصصان،  از  عده  این  زیاد،  احتمال 
خوبی مشغول به کار هستند و حقوق خوبی هم دریافت می‌کنند. 
آسانی  چندان  کار  افرادی  چنین  استخدام  که  نماند  ناگفته  البته 

نیست.
دقیقاً به همین دلیل باید به خاطر داشته باشیم که فرآیند استخدام 
آگهی  یک  استخدامی  یک وب ‌سایت  در  که  نیست  معنی  این  به 
ارسال  برایمان  دسته‌دسته  رزومه‌ها  تا  بمانیم  منتظر  و  کنیم  درج 
شوند. با درج آگهی در وب‌سایت استخدامی، شاید بهترین نیروی 
به دنبال کار می‌گردد را  به خصوص  بازه زمانی  کاری که در آن 
نخواهید  پیدا  را  ممکن  کاندیداهای  بهترین  قطعاً  اما  کنید؛  پیدا 

کرد.
مدیران ارشد مجموعه زمانی که در حال بررسی فرآیند و مراحل 
عبارت  به  باشند؛  داشته  فعال  و  باز  ذهنیتی  باید  هستند،  استخدام 
استخدام  مصاحبه،  جذب،  شناسایی،  بر  باید  آن‌ها  تمرکز  دیگر، 
)فارغ  باشد  بازار  در  در دسترس  کاندیداهای  بهترین  نگهداری  و 
تعریف خلاصه  قبل،  نه(. جمله  یا  دنبال شغل هستند  به  اینکه  از 

است. استخدام  فرآیند 

 آشنایی با مراحل استخدام
همانطور که اشاره کردیم مدیران ارشد شرکت باید نیازهای خود 
و راهکارهای رفع آن‌ها را بشناسند. همچنین، آن‌ها باید به شکلی 
و  برداشته  قدم  انسانی خود  سرمایه  نیازهای  رفع  در جهت  فعال 
ایجاد  باشند. گاهی اوقات  چارچوبی کلی برای آن در نظر داشته 
قرار  درست  مسیر  در  را  شما  می‌تواند  استخدامی  فلوچارت  یک 

دهد.
مراحل  از  ابتدایی  مرحله   10 ادامه  در  نکات،  این  به  توجه  با 
استخدام ذکر می گردد و شرکت‌ها و استارت‌آپ‌ها بر اساس نیاز 
مراحل  یا  نموده  حذف  را  مراحل  این  از  برخی  می‌توانند  خود 

دیگری را به آن اضافه کنند.

 1- شناسایی نیاز استخدامی
رفع  را  آن  نمی‌توانید  دارید،  نیاز  چیزی  چه  به  ندانید  اگر  قطعاً 
در  شغلی  موقعیت  یک  به  شما  که  موضوع  این  دانستن  کنید. 
شرکت خود نیاز دارید کافی نیست. شما باید شرح وظایف کامل 

نیز بدانید. این موقعیت شغلی را 
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نکتۀ مهمی که در این جا وجود دارد این است که شما باید شرح 
وظایف آخرین فردی که در این موقعیت شغلی فعال بوده را در 
به او  زمان ترک کار بدانید، نه شرح شغلی که در زمان استخدام 
طول  در  او  که  دارد  وجود  احتمال  این  زیرا  است  شده  پیشنهاد 

زمان مسئولیت‌های دیگری را نیز بر عهده گرفته باشد.
سازمان  از  خروج  هنگام  آن‌ها  شغلی  شرح  شرایطی،  چنین  در 
کاملًا  بودند،  کرده  دریافت  استخدام  هنگام  در  که  چیزی  آن  با 

است. متفاوت 

 2- برنامه‌ریزی استخدام
حال  کردید،  شناسایی  دقیق  طور  به  را  خود  نیاز  آنکه  از  بهد 
یک  کنید.  برنامه‌ریزی  نیازها  این  رفع  برای  که  است  آن  زمان 
برنامه‌ریزی  در  »اگر  می‌گوید:  که  دارد  قدیمی وجود  ضرب‌المثل 

برنامه‌ریزی کرده‌اید.« برای شکست  یعنی  شکست بخورید، 
کار  و  سر  او  با  استخدام  مراحل  و  فرآیند  در  که  فردی  هر  با 
جریان  در  را  آن‌ها  و  دهید  انجام  را  لازم  هماهنگی‌های  دارید، 
باورتان  شاید  دهید.  قرار  ارتباطی  کانال‌های  و  برنامه‌ریزی‌ها 
نشود، اما یک قدم اشتباه می‌تواند تمام تلاش‌هایتان را از بین ببرد.

 3- جست‌وجو برای استخدام
باشند  گردآورنده  نباید  انسانی  سرمایه  کارشناسان  مورد  این  در 
شرکت‌ها  از  بسیاری  کنند.  عمل  شکارچی  یک  عنوان  به  باید  و 
از رزومه‌های  بارانی  آگهی شغلی،  با درج یک  که  تصور می‌کنند 
اما  بر سرشان می‌ریزد؛  بازار  کارشناسان درجه یک  متخصصان و 

حقیقت طور دیگری است.
عنوان  با  فردی  شرکت‌ها،  که  است  دلیل  همین  به  دقیقاً 
آنکه  برای  می‌کنند؛  استخدام  را   )Headhunter(»هدهانتر«

نیروهای تراز اول را شکار کند.

 4- شناسایی کاندیداهای مطمئن
مطمئن  کاندیداهای  شناسایی  استخدام  مراحل  از  بعدی  مرحله 
نیست. یک سازمان  کافی  تنهایی  به  کاندیدای شغلی  یافتن  است. 
)کارشناس استخدام آن( باید بتواند کاندیداهای اصلح را شناسایی 

کند.
پیدا  برای یک موقعیت شغلی، یک کاندیدا  هر شخصی می‌تواند 
اما آن دسته از کارشناسان درجه یکی که رقابت شما به آن  کند؛ 

نیاز دارد، چطور؟ آن‌ها را به راحتی نمی‌توانید پیدا کنید.
بنابراین اگر سه مرحله قبلی از مراحل استخدام را به درستی اجرا 
شناسایی  و  کردنشان  پیدا  کاندیداها،  جست‌وجوی  باشید،  نکرده 

آن‌ها بسیار دشوارتر خواهد بود.

 5- جذب نیروهای درجه یک بازار کار
جذبشان  زمان  شدند،  انتخاب  شایسته  کاندیداهای  که  هنگامی 
آن‌ها  که  کنید  کاری  باید  نه‌تنها  دیگر،  عبارت  به  می‌رسد؛  فرا 
شیفته فرصت شغلی شما شوند، بلکه باید به شرکت‌تان نیز علاقه 
پیدا کنند. بسیاری از شرکت‌ها به طور کلی این نکته را فراموش 

می‌کنند: »کارمندان خوب به یک شغل خوب علاقه‌ ندارند. آن‌ها 
به شغل خوبی علاقه دارند که کارفرمایی فوق‌العاده دارد«

اما  باشند  داشته  دوست  را  شغلی  اگر  یک  درجه  کارمندان  این 
پذیرفت.  نخواهند  را  آن  هیچ‌وجه  به  نپسندند،  را  آن  کارفرمای 
مهم‌ترین  از  یکی  جذب  کردیم  اشاره  بالا  در  که  همانطور 

بخش‌های مراحل استخدام است.

 6- مصاحبه تلفنی
حالا شما تعدادی کاندیدای مطمئن در اختیار دارید )که احتمالاً 
شما  مجموعه  شغلی  فرصت  به  که  هستند(  منفعل  کاندیداهای 
علاقه دارند؛ اما باید توجه داشته باشید که همه آن‌ها نمی‌توانند از 
پس فرآیند استخدام شما بربیایند. همین موضوع ما را به نخستین 

تلفنی، می‌رساند. یعنی مصاحبه  از مصاحبه،  مرحله 
سرمایه  کارشناسان  یا  شما  مرحله  این  در  ایده‌ال،  طور  به 
انسانی‌تان فهرستی از 10 تا 15 کاندیدای مطمئن را که همگی به 
تلفنی  مصاحبه  دارید.  اختیار  در  علاقه‌مندند  شما  شغلی  فرصت 
به شما امکان می‌دهد تا این فهرست را کمی فیلتر کنید تا مرحله 

بعدی را با دقت بیشتری انجام دهید.

 7- مصاحبه حضوری
به  باید  که  دارد  مهم وجود  نکته  دو  استخدام،  از  مرحله  این  در 

آن‌ها توجه شود:
ارسال  تا  حضوری  مصاحبه  به  کاندیداها  دعوت  زمان  از  اگر 
کاندیداها نسبت  بگذرد، علاقه  زیادی  آن‌ها مدت  به  نهایی  پاسخ 

به آن فرصت شغلی از بین خواهد رفت.
کارفرمایان در زمان برقراری ارتباط با این کاندیداها باید شرایط 
آن‌ها و موقعیت شغلی فعلی‌شان را نیز در نظر بگیرند. در غیر این 
این  می‌شوند.  مذاکره  وارد  دیگری  شرکت‌های  با  آن‌ها  صورت، 
موضوع برای کاندیداهای درجه یک از اهمیت بیشتری برخوردار 
صورت  به  بیشتری  کاری  پیشنهادات  آن‌ها  احتمالاً  زیرا  است 

می‌کنند. دریافت  ماهانه 
مانند  دیگری  مختلف  جنبه‌های  حضوری  مصاحبه‌های  مطمئناً 
توانایی‌های  بررسی  شود،  پرسیده  مصاحبه  طی  باید  که  سوالاتی 
این  با  دارد.   … و  دستمزد  و  حقوق  با  مرتبط  مذاکرات  کارجو، 
حال، دو مورد فوق معمولاً توسط شرکت‌ها نادیده گرفته می‌شوند.

 8- ارسال پیشنهاد شغلی
حساس‌ترین  و  ظریف‌ترین  از  یکی  شغلی  پیشنهاد  ارائه  مرحله 
خوبی  به  کارکشته  استخدام  مدیر  یک  است.  استخدام  مراحل 
که  نیست  معنی  این  به  مصاحبه  جلسه  بودن  خوب  که  می‌داند 

کاندیدای مورد نظر پیشنهاد شغلی او را می‌پذیرد.
با این حال، اگر کارهای اداری از قبل انجام و فرم‌های مربوطه پر 
و همه چیز برای سومین بار مجدداً بررسی شده باشد، به احتمال 

زیاد کاندیدای مورد نظر پیشنهاد شغلی را می‌پذیرد.
در این مرحله، بهتر است دست کارشناس سرمایه انسانی خود را 
بهتری  پیشنهاد شغلی  بتواند  نیاز  در صورت  تا  بگذارید  باز  کمی 
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همان  دقیقاً  و  دارد  انتظار  کاندیدا  که  است  این چیزی  کند.  ارائه 
چیزی است که باید اتفاق بیفتد.

 9- استخدام کاندیداها
با  استخدام  عمل  خود  استخدام،  مراحل  در  چرا  بپرسید  شاید 
جواب  نشده‌اند؟  ادغام  شغلی،  پیشنهاد  ارائه  یعنی  قبلی،  فرآیند 
آسان است زیرا همۀ پیشنهادات شغلی مورد قبول واقع نمی‌شوند. 
قبول  مورد  می‌شوند  کاندیداها  به  که  شغلی  پیشنهادات  همۀ  اگر 
واقع می‌شد، می‌توانستیم این دو مرحله را با یکدیگر ادغام کنیم.

شماره  کاندیدای  اگر  که  است  این صورت  به  معمولاً  کار  روال 
کمی  )با  را  خود  پیشنهاد  شرکت  نپذیرد،  را  شغلی  پیشنهاد   1
کاندیدای  اگر  و  می‌کند  ارسال   2 شماره  کاندیدای  به  تغییرات( 
شماره 2 نیز آن را نپذیرفت به سراغ کاندیدای شماره 3 می‌رود.

زمانی که یکی از کاندیداها پیشنهاد را پذیرفت؛ در آن زمان عمل 
استخدام به صورت رسمی انجام شده است.

 10- آماده‌سازی کارمند جدید برای پیوستن به سازمان
فرآیند پیوستن به سازمان شاید مهم‌ترین و حیاتی‌ترین بخش در 
صحبت  سازمان  به  پیوستن  از  که  زمانی  باشد.  استخدام  مراحل 
و  کار  میز  دادن  نشان  مرسوم،  کاغذ‌بازی‌های  منظورمان  می‌کنیم، 
است  این  منظورمان  بلکه  نیست،  شرکت  داخلی  تور  برگزاری 

که کاری کنیم تا کارمند جدید پیش از آنکه به طور رسمی وارد 
تیم‌مان شود، احساس خوبی از تصمیمش برای پیوستن به شرکت 
نادیده  را  استخدام  از  مرحله  این  شرکت  اگر  باشد.  داشته  جدید 
خواهند  ترک  را  شرکت  کوتاهی  مدت  از  پس  کارمندان  بگیرد، 

کرد )اگر در روز دوم سر کار حاضر شوند(.
یکی از بهترین روش‌ها برای پر کردن صندلی‌های خالی در سازمان، 
تسریع فرآیند استخدام است. مطمئناً سرعت عمل کاندیداهای مورد 
نظر خارج از اختیارات شماست، اما فرآیند استخدام از جانب شما 

می‌تواند سریع‌تر صورت بگیرد.
ارزیابی  و  ردیابی  ابزارهای  از  می‌توانید  فرآیند  این  تسریع  برای   
انرژی  و  زمان  تا  می‌شود  باعث  کار  این  کنید.  استفاده  استخدام 
بتوانید  باشد هرچه سریع‌تر  یادتان  به درستی استفاده کنید.  خود را 
کاندیداهای مورد نظرتان را پیدا کنید و به آن‌ها پیشنهاد بدهید برایتان 

بهتر خواهد بود.
منابع:

دکتر   / کنند  می  استخدام  چگونه  جهان  موفق  های  شرکت   -1
ابوالعلایی بهزاد 

2- اسرار کار در گوگل / لزلوباک، ترجمه منصور شیرزاد، محمد 
حسین می مجیدی

3- مصاحبه گری و استخدام موفقیت آمیز / راب یئونگ
انسانی / بهروز قلیچ خانی 4-تعالی منابع 



بهمن1398 / سال پانزدهم، شماره 22152



23 بهمن1398 / سال پانزدهم، شماره 152



بهمن1398 / سال پانزدهم، شماره 24152

CMD یافتن گذرواژه وای فای با دستورات
#ویندوز

کلیدهای ویندوز و R را بگیرید و در جعبه Run، عبارت cmd را تایپ کنید تا پنجره اعلان فرمان باز ش��ود. حالا، فرمان 
زیر را تایپ و اجرا کنید:

netsh wlan show profiles
این دس��تور تمام SSID های وای‌فای ذخیر ش��ده در سیستم‌عامل ویندوز نصب‌شده روی سیستم را نشان می‌دهد. برای پیدا 

کردن گذرواژه مربوط به SSID موردنظر از این لیست استفاده کنید.
در مرحله بعدی این دستور را تایپ و اجرا کنید. به‌خاطر داشته باشید که به‌جای عبارت Wi-Fi SSID، باید SSID واقعی 

شبکه خود را تایپ کنید.
netsh wlan show profile name=WiFi SSID key=clear

در دانستنی این ماه با دو روش در مورد امنیت wifi خانگی و یافتن گذرواژه wifi در خدمتتون هستم.
۱-توان خروجی دستگاه خود را به حداقل برسانید؛ این کار علاوه بر حفظ سلامتی افراد خانواده باعث می‌شود 

از دریافت سیگنال افراد غریبه خارج از محوطه خانه جلوگیری شود.
۲-برای دستگاه مودم بیسیم خود یک اسم غیرقابل حدس و طولانی انتخاب کنید و SSID خود را مخفی کنید.

۳-از پروتکل امنیتی WPA ver 2 استفاده نمایید و روش encryption آن را روی AES بگذارید.
۴-از رمز عبور پیچیده و طولانی و دارای حروف کوچک و بزرگ و علائم خاص استفاده کنید و اگر مودم شما 

کاراکترهای space را قبول می‌کند در ابتدا و انتهای رمز عبور خود از آن استفاده کنید.
۵-از سیستم MAC Filtering استفاده کنید تا جلوی نفوذ MAC address های غریبه گرفته شود.

۶-امکان WPS را غیر فعال کنید. این قابلیت بخصوص در اکثر مودم‌های مورداس��تفاده در کش��ورمان )مثل 
TP-Link( فعال است.

۷-پروتکل SNMP را در مودم خود غیرفعال کنید.
۸-امکان پیکربندی از طریق WAN را در مودم خود غیرفعال کنید.

۹-آی پی آدرس پیش‌فرض مودم را تغییر دهید.
۱۰-آخرین نسخه Firmware را استفاده کنید.

۱۱-برای پیکربندی مودم خود از کابل استفاده کنید.
۱۲-امکان DHCP را در مودم خود غیرفعال کنید.

۱۳-امکان print server را در مودم خود غیرفعال کنید.
۱۴-رمز عبور Device Login خود را تغییر دهید.

۱۵-امکان پیکربندی از روی یک آی پی خاص را روی دستگاه خود فعال کنید.

دانستنی‌های مفید و ارزشمند کامپیوتر و گوشی های هوشمند، دستگاه کپی و پرینتر)2(

نکاتی ساده درباره امنیت wi-fi های خانگی
سجاد مظاهری- آکادمی سامان 
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زهرا طهرانی 

مشتری‌مداری یعنی مشتری برگردد
گفت‌و‌گو با همکاران شعبه کریمخان
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مش��تری‌مداری مهم‌ترین مولفه موفقیت و پیشرفت یک سازمان، شرکت 
یا حتی کس��ب‌وکار در یک مغازه کوچک اس��ت. تجرب��ه ثابت کرده اگر 
برخورد ارائه‌دهنده خدمت یا کالا با مش��تری خوب نباشد، مشتری دیگر 
ب��ه آنجا بازنمی‌گ��ردد و عمدتا ترجیح می‌دهد جایگزین دیگری داش��ته 
باشد. این مهم در بانک هم مصداق دارد و یکی از دلایل محبوبیت سامان 
در میان مردم همین مش��تری‌مداری اس��ت که در سطح عالی به آن عمل 
می‌شود. در واقع پرس��نل بانک سامان در همه شعبه‌ها مانند یک خانواده 
برای مش��تریان خود هستند و از هیچ همکاری دریغ نمی‌کنند. این شماره 
به سراغ ش��عبه کریم‌خان بانک سامان رفتیم تا صدای بچه‌های این شعبه 
را نی��ز بش��نویم. در خلال مصاحبه با پرس��نل محترم این ش��عبه، دیدگاه 
برخی مشتریان را نیز جویا شدیم که خالی از لطف نبود. یکی از مشتریان 
که ۳ س��ال است با بانک س��امان کار می‌کند، می‌گوید: بانک سامان تمام 
برتری‌ها را در خود جمع کرده اس��ت؛ از مدیری��ت گرفته تا کارمندان و 
ظاهر ش��عبه. وقتی وارد شعبه می‌شوم احس��اس غریبی نمی‌کنم. مشتری 
دیگر بیان می‌کند: بیش��تر کارهای ما ارزی اس��ت و در این بخش هم از 

خدمات‌رسانی بانک سامان کاملا راضی هستیم.
محبت سازمانی

محم��د توکلی متولد ۱۳۴۶ و بازنشس��ته بانک ملی اس��ت. او از س��ال 
۹۴ وارد بانک س��امان شد و لیس��انس مدیریت بازرگانی دارد. همسرش 
فرهنگی اس��ت و یک دختر به نام نادیا دارد که در مقطع پیش‌دانش��گاهی 
تحصیل می‌کند و می‌خواهد پزش��کی بخوان��د و در این زمینه هم مصمم 

است. علی هم پسر آقای توکلی است که ۱۴ساله و محصل است. 
از همان ابتدا با حکم ریاس��ت وارد مجموعه س��امان شد و در دو شعبه 
پاسداران و مرکزی به مدت کوتاه مشغول بود و بعد هم به شعبه کریم‌خان 
منتقل شد. به‌گفته خودش، تجربه کار در این منطقه را دارد و از شناخت 

کامل نسبت به مشتریان این منطقه برخوردار است. 
از ن��گاه آقای رئیس، ش��اید فقط یک بانک باش��د که جلوتر از س��امان 
است؛ اما همه بان‌کهای دیگر هم از لحاظ مشتری‌مداری و هم بانکداری 
الکترونیک��ی از س��امان عقب‌تر ایس��تاده‌اند. توکلی می‌گوی��د: با روندی 
که مدیران ارش��د در پیش گرفته‌اند و ایده‌های عالی برای ش��عب دارند، 

می‌توانیم در آینده نه‌چندان دور به بانک اول کشور تبدیل شویم. 

وی ادامه می‌دهد: من گاهی از مش��تریان درباره عملکرد بانک نظرسنجی 
می‌کن��م و دی��دگاه آنها را جویا می‌ش��وم ک��ه عموما بانک س��امان را به 
بان‌کهای دیگر ترجیح می‌دهند. سیس��تم الکترونیک بانک سامان اگر اول 
نباشد قطعا در رده دوم کشور قرار دارد که مشتریان بانک به‌طور مشخص 

به آن اذعان دارند. 
توکل��ی با بیان اینکه در گام نخس��ت باید اهداف عالی مدیریت بانک را 
سرمش��ق کار خود قرار دهیم، تصریح کرد: اگر همه همکاران در راستای 
اه��داف بانک حرکت کنیم در آینده بانکی بس��یار قوی خواهیم داش��ت. 
ضمن اینکه در بانک سامان بدون اینکه صدای تبلیغات را بلند کنیم، مردم 
صدای ما را ش��نیدند چراکه بانک عملکرد مثبت و رضایت‌بخش��ی میان 

مشتریان داشته و در واقع عملکرد ما بهترین تبلیغ ماست. 
آق��ای رئیس معتقد اس��ت: وظیفه م��ا به‌عنوان یک بانک��دار و راهنمای 
مش��تریان این اس��ت که با ایجاد انگیزه آنها را از سیس��تم سنتی به سمت 
سیس��تم الکترونیکی سوق دهیم، این در حالی است که استفاده از سیستم 

الکترونیکی و اینترنت بانک رشد قابل‌توجهی داشته است. 
از نگاه او، س��ایت بانک س��امان بیش��ترین مخاطب را دارد، به‌نحوی که 
جزو برترین‌ س��ایت‌های بانکی کشور است و در تایید این موضوع آقای 
معرف��ت، قائم‌مقام مجموعه نی��ز اعلام کردند که بین ۵۰۰ ش��رکت برتر 

کشور بانک سامان رتبه ۲۲ را کسب کرده است.
آقای رئیس در پایان تاکید کرد: از مدیران ارش��د بانک بابت پروژه پایش 
سلامت همکاران تشکر ویژه دارم چراکه کمک بسیاری به سلامتی بچه‌ها 
می‌کند و طرح بسیار خوبی است. براساس این طرح کارکنان آزمایش‌های 
مختلفی انجام می‌دهند که در واقع نش��ان می‌دهد س�المت پرسنل برای 

مدیران مهم است. این طرح به‌نوعی »محبت سازمانی« تلقی می‌شود. 
توصیه‌ای برای رسیدن به موفقیت: 

من اعتقاد دارم هر کسی به هر هدفی که بخواهد خواهد رسید. هر فردی 
تصمیمی بگیرد و اراده‌ کند که به یک ش��غل یا هدفی برس��د به‌طور قطع 
می‌رسد. اگر افراد برای هدف خود برنامه‌ریزی و با انگیزه تلاش کنند به 

موفقیت می‌رسند. 
یک جمله به کسی یا کسانی که دوستشان دارید: 

خانواده‌ام را خیلی دوس��ت دارم و همیش��ه برای س��ربلندی آنها تلاش 

عکس‌ها: سامان شرف‌الدین
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می‌کنم تا هم رفاه خوبی داش��ته باش��ند و هم آینده درخش��انی. همچنین 
برای همه عزیزان و همکاران عزیز آرزوی تندرستی و صداقت در زندگی 

دارم.
بانکی به روز 

مریم بیدی متولد ۵۷ است و از سال ۸۴ وارد مجموعه سامان شد. او از 
شعبه بازار شروع به کار کرد. بعد از شعبه بازار نیز در شعبه‌های پیروزی، 

دلاوران و قیطریه مشغول به کار شد. 
از ابتدا به بانکداری علاقه داش��ت و توانست به هدفش برسد و در حال 
‌حاضر معاون ش��عبه کریم‌خان زند س��امان اس��ت. او دو پسر به نام‌های 

سجاد۱۱ساله و صدرا ۲ساله دارد. 
خان��م معاون می‌گوید: س��امان بانک خوش‌نامی بوده و هس��ت چراکه 
متفاوت است. فرهنگ‌ سازمانی سامان نسبت به دیگر بان‌کها باعث شده 
این بانک متمایز باش��د. مشتری‌مداری حرف اول ماست و از سوی دیگر 

پرسنل هم وفاداری خوبی به سیستم دارند. 
او ادامه داد: سامان همیشه در حال تغییر است و خود را با معیارهای روز 

تطبیق می‌دهد و برنامه‌ریزی‌های خوبی دارد. 
مسئولیت‌پذیری و پش��تکار از ویژگی‌های مهم و اصولی بیدی است که 

جزو چارچوب کاری‌اش محسوب می‌شود. 
توصیه‌ای برای رسیدن به موفقیت: 

افراد باید پشتکار داشته باشند و فکر نکنند ی‌کشبه به هدف‌شان می‌رسند 
بلکه با صبوری و مسئولیت‌پذیری در مسیر رسیدن به هدف گام بردارند. 

یک جمله به کسی یا کسانی که دوستشان دارید: 
عاشق خانواده‌ام هستم. دوست دارم خطاب به پسرم سجاد بگویم: »امید 

زندگی من هستی؛ با تمام وجود دوستت دارم و به تو افتخار می‌کنم« 
باپرستیژ 

کارشناس��ی مدیریت امور بانکی دارد و ۱۲س��ال است که در سامان کار 
می‌کند. ۳۵ساله است و یک دختر به نام آیلین دارد که ۸ساله است. فاطمه 
احم��دی می‌گوید: از کودکی علاقه ویژه‌ای به بانک و بانکداری داش��تم 
و وقت��ی همراه مادرم به بانک می‌رفتم مدام به کارکنان پش��ت باجه فکر 

می‌کردم و با خودم می‌گفتم کاش من یک روز جای آنها باشم. 
احمدی در این ۱۲س��ال در دو ش��عبه کار کرده است؛ شعبه اول او بازار 
بود. از نگاه او، بانک س��امان س��طح بالایی دارد و باپرستیژ است. هرچند 
س��امان میان مردم جایگاه خوبی دارد اما به‌دلیل سود پایینی که دارد شاید 

از بان‌کهای دیگر عقب بیفتد. 
او که عاش��ق بانک س��امان اس��ت می‌گوید: بانک س��امان برند مطرحی 
ش��ده که ناش��ی از عملکرد کارکنان و خدماتی است که متفاوت از دیگر 
بان‌کهاس��ت. نکته مهم دیگر اینکه شعبه‌های سامان در تهران کم است و 

این موضوعی است که مشتریان به آن اذعان دارند.
احمدی با اش��اره به طرح س��امان ۱۴۰۰ که طرح نوپایی در بانک سامان 
اس��ت، اظهار کرد: هنوز زود است که درباره تاثیر این طرح صحبت کرد 
و درباره آن چیزی گفت اما تا حدی باعث عقب‌رفت بچه‌ها شده چراکه 
ممکن است برخی باجه‌ها فشار زیادی را در یک روز تحمل کنند و باجه‌ 
دیگر کار کمتری داش��ته باشد. )براساس این طرح هر فرد برای یک کار 

مشخص تعیین شده است.(
او می‌افزاید: من با رئیس‌ ش��عبه‌های زی��ادی کار کردم اما آقایان توکلی 
)همین ش��عبه( و تفرشی در ش��عبه بازار پدرانه به من کمک کردند که از 

همین جا قدردان محبت‌هایشان هستم. 

احمدی در پایان از مدیران ارش��د بانک به‌ویژه خانم ضرابیه و همکاران 
منابع انس��انی، آقایان س��لیمانی، مغانی، نی‌کورز و محمودی و همکاران 
بیمه سامان و همچنین همکاران سرپرستی منطقه دو و شعبه وقت تشکر 
و قدردانی کرد که در یک برهه خاص و مهم درمانی، حمایت‌های خوبی 

از او داشتند. 
یک جمله به کسی یا کسانی که دوستشان دارید: 

هرچه دارم اول از خدا، بعد پدر و مادرم و بعد هم همس��رم اس��ت که 
از آنه��ا ممنونم. آرزوی س�المتی و موفقیت برای دختر عزیزم و خانواده 
مهربان��م دارم. خط��اب به دختر عزی��زم می‌گویم: »آیلی��ن عزیزم خیلی 
دوس��تت دارم و امیدوارم همیش��ه در مراحل زندگی خوشبخت و موفق 

باشی«
پرسنل، نقطه قوت سامان

لیلا رضایی متولد ۵۷ و دارای فوق لیس��انس مدیریت بازرگانی اس��ت. 
یک پس��ر ۱۰ساله به نام بنیامین دارد و از سال ۸۷ هم کارمند بیمه سامان 

بود که بعد از ادغام بانک و بیمه به شعبه آمد. 
وی می‌گوید: رفتار و برخورد کارکنان بانک س��امان با مشتریان متمایز و 
متفاوت از دیگر بان‌کهاس��ت و در واقع پرس��نل نقطه قوت بانک سامان 
اس��ت، چون ویترین بانک است. بهترین س��تاد را هم داشته باشیم وقتی 
پرسنل آنطور که باید و شاید خدمات‌دهی نکنند سامان نمی‌تواند شناخته 

شود. 
رضایی در ش��عبه‌های آرژانتین، باغ فردوس، آریاش��هر و آذربایجان کار 
کرده و درباره عملکرد بچه‌ها در بانک س��امان می‌گوید: عدالت سازمانی 
اگر برقرار نباش��د کارکنان هم انگیزه کار ندارند. شایسته‌سالاری باید در 
ه��ر مجموعه‌ای برقرار باش��د تا بتوان به موفقیت‌های خوبی هم دس��ت 

یافت. 
رش��ته اصلی خانم جوان معرق و نقاش��ی است و به‌گفته خودش همین 

هنر باعث آرامشش است. 
یک جمله به کسی یا کسانی که دوستشان دارید: 

تنها سرمایه زندگی‌ام همسر و پسرم هستند که از آنها ممنونم و دوستشان 
دارم.

تمرکز ویژه بر مشتری‌مداری‌
مریم علی‌نیا ۳۷ س��اله و دارای کارشناس��ی مدیریت مالی است. از سال 
۹۲ به مجموعه س��امان پیوس��ت و از بازار سرمایه هم وارد بانک شد. او 
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می‌گوید: بانکداری کار بس��یار س��خت و یکنواختی اس��ت که به دقت و 
تمرکز بالایی نیاز دارد. سیس��تم بانکی مش��تری‌مداری را ملاک می‌داند و 
باید در حد عالی با مشتریان برخورد شود. ضمن اینکه باید روانشناسی را 
هم خوب بیاموزیم چون همیشه حق با مشتری است. بانک سامان تمرکز 
ویژه‌ای بر مش��تری‌مداری دارد و به‌عنوان بانک خوبی میان مردم شناخته 

شده است. 
علی‌نی��ا یک دختر ۴س��اله به نام ثنا دارد و درب��اره زندگی‌اش می‌گوید: 
زندگی‌ام خیلی مهم‌تر از کار اس��ت اما متاس��فانه فشار کاری کمی جلوتر 

از زندگی پیش می‌رود. 
یک جمله به کسی یا کسانی که دوستشان دارید: 

عاشق همسر و دخترم هستند که تنها امید زندگی ماست. از آنها ممنونم 
و باب��ت نبودن‌هایم عذرخواهی می‌کنم. از پدر و مادرم هم ممنونم که در 

نبودن‌های من حامی دخترم هستند و کمک بزرگی برای من هستند. 
ظاهر جذاب

س��ینا قنبری متولد س��ال ۷۲ اس��ت و لیس��انس مدیریت دولتی دارد. از 
کودکی به بانکداری علاقه‌مند بود و همیش��ه دوست داشت کارمند بانک 
س��امان بش��ود. او می‌گوید: نخس��تین چیزی که در نگاه مردم نمود پیدا 
می‌کند ظاهر بانک اس��ت که متفاوت و بس��یار جذاب است. ویژگی دوم 
بانک سامان پرسنل آن است که نقطه تمایز بانک سامان به‌شمار می‌رود. 
قنبری که س��ابقه فعالیت حدود ۴ماهه در بانک س��امان دارد، به محض 
آنک��ه کارت پایان خدمتش را گرف��ت، عصر همان روز رزومه خود را به 
مجموعه س��امان ارس��ال کرد.  او معتقد است: ما مثل یک خانواده هستیم 
و بانک در عین حال که نظم و دیس��یپلین خ��ود را دارد، همه صمیمی و 
حامی هم هستند. هر آنچه که بیرون از بانک سامان در تصوراتم بود همان 
ش��د. چند روز بعد از آغاز به کارم که مصادف با تولدم ش��د، یک شاخه 
گل برایم فرس��تادند که حس بسیار خوبی بود چراکه احساس کردم دیده 

می‌شوم؛ چنین اقدام‌هایی انگیزه کار را بالا می‌برد. 
یک جمله به کسی یا کسانی که دوستشان دارید: 

صمیمان��ه از پدر و مادر و دو خواهر عزیزم تش��کر می‌کنم که همیش��ه 
پش��تیبان و حامی من در زندگی بوده‌اند و جایی که در آن ایس��تاده‌ام را 

مدیون آنها هستم. 
بانکی قابل احترام

مرتضی افش��ار ورودی سال ۹۱ بانک سامان است. او ۳۴ سال سن دارد. 
با ش��عبه ش��هرری ش��روع به کار کرد و بعد هم به ش��عبه‌های بهشتی و 

آذربایجان رفت.

او می‌گوی��د: در بین بان‌کهای خصوصی هم برند خوبی هس��تیم و هم 
بانکی قابل احترام. همچنین از لحاظ پرستیژ کاری و سازماندهی متفاوت 
هستیم. به‌طور کلی به نس��بت بان‌کهای خصوصی خیلی جلو هستیم اما 

راه برای بهتر شدن بسیار است.
افش��ار می‌افزاید: آقایان توکلی در این ش��عبه و نصیری در شعبه بهشتی 
تجربه مدیریتی بسیار خوبی داشته و دارند که باعث شده تنش‌ها در شعبه 
کمتر و همکاری‌ها بیش��تر باشد. اگر کاری به من محول شود چشم بسته 
انجام می‌دهم چون مطمئن هس��تم که با کار کارشناس��ی و مدیریت‌شده 

تصمیم گرفته‌اند.
یک جمله به کسی یا کسانی که دوستشان دارید:

به همس��رم می‌گویم که عاشقانه دوس��تش دارم و بابت همراهی خوبش 
از او ممنونم.

ارزش قائل شدن برای مشتری
ابوالقاسم یادگاری ۳۹ ساله است و از سال ۸۳ وارد مجموعه سامان شد. 
همس��رش نیز سامانی است؛ پروانه دهقان‌نیری، معاون شعبه فاطمی. او از 
س��ال ۸۳ تا ۸۷ در ش��عبه بورس بود و بعد هم به اداره پایاپای رفت و در 

نهایت از سال ۹۲ وارد شعب شد.
او می‌گوی��د: چون خانواده بانکی دارم علاقه خاصی به بانکداری دارم و 
همین هم باعث شد که کار بانک را انتخاب کنم. نظم و ترتیب بانکداری 

را همیشه دوست داشتم و بها دادن به مشتری نیز برایم ارزشمند است.
ی��ادگاری معتق��د اس��ت: آنچه ک��ه مش��تریان می‌گویند این اس��ت از 
خدمات‌دهی بانک راضی هستند و حس وفاداری به این بانک دارند. نکته 
مهم دیگر ارزشی است که بانک برای مشتریان قائل است و این مهم مورد 

توجه ویژه مردم و مشتریان است.
او می‌افزاید: اگر برای بچه‌های قدیمی فضای پیش��رفت بیش��تری وجود 
داش��ته باش��د بهتر است. خود من که با س��ابقه حدود ۱۶ ساله در سامان 

هستم از ارتقای کاری و تجربه کردن بخش‌های جدید استقبال می‌کنم.
یک جمله به کسی یا کسانی که دوستشان دارید:

از پدر و مادر و همسرم بابت همه محبت‌ها و حمایت‌ها و همراهی‌شان 
تشکر و قدردانی ویژه دارم.

مزیت‌های ویژه
س��جاد سلیمی ۳۱ س��اله و دارای یک پسر ۳ س��اله به نام آریا است. از 
س��ال ۹۱ وارد مجموعه س��امان شد. او می‌گوید: رش��ته من در دبیرستان 
حسابداری بود و به‌دلیل علاقه‌ای که به کار بانکی داشتم اولویت شغلی‌ام 
بانکداری بود اما بنا به دلایلی نش��د ک��ه در بانک کار کنم تا اینکه بعد از 
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چند سال بالاخره وارد بانک شدم.
او با ش��عبه ملاصدرا ش��روع ک��رد و بعد هم به این ش��عبه آمد. از نگاه 
س��لیمی، بانک س��امان بانک خوبی است که مزیت‌های ویژه‌ای نسبت به 
رقبا داش��ت اما کمی عقب افتاد که در حال تلاش برای پیش��رفت بیشتر 
است. بانک سامان اصل مشتری‌مداری را در حد عالی رعایت می‌کند؛ به 
حدی که از منابع انسانی می‌گذرد تا مشتری راضی باشد. به نظر من باید 

به نیروی انسانی هم مانند مشتری‌ها بها داده شود.
یک جمله به کسی یا کسانی که دوستشان دارید:

من عاش��ق خانواده‌ام هستم اما بیش��تر اوقات را در بانک هستم و بابت 
همه همراهی‌هایشان از آنها ممنونم. تمام تلاشم را می‌کنم تا بهترین‌ها را 

برایشان فراهم کنم.
فرهنگ سازمانی عالی

از سال ۸۶ به مجموعه سامان پیوست و یک فرزند یک سال‌ودوماهه به 
نام آرتین دارد. جواد مش��ایخ متولد سال ۶۳ است که پیش از اینکه وارد 
ش��عبه کریم‌خان شود در ستاد و اداره پایاپای مشغول کار بود. مشایخ در 
سال‌های خدمت در بانک سامان توانست به مدرک فوق‌لیسانس مدیریت 
بازرگانی دس��ت پیدا کند که بس��یار باارزش اس��ت. ضمن اینکه مشوق 
اصلی او همس��رش بوده و او از همس��رش و تمام همکارانی که در این 

مسیر به او کمک کردند قدردانی می‌کند.
مش��ایخ می‌گوید: یکی از عوامل مهم پیشرفت سامان، فرهنگ سازمانی 
اس��ت. این مهم باعث ش��ده مشتری‌مداری در س��طح عالی انجام شود و 
پرس��نل کاملا مجرب را تربیت کند. به‌عنوان نمونه وقتی من بعد از ستاد 

وارد شعبه ش��دم با همکاری و حمایت خوب بچه‌ها و مدیریت روبه‌رو 
شدم که قابل احترام است.

او در پایان پیش��نهادی هم داد و گفت: خواس��ته من این است که مدیر 
منابع انس��انی یا نمایندگان این بخش هرازگاهی به ش��عبه‌ها بیایند و این 
عام��ل انگیزه‌بخش را از بچه‌ها دریغ نکنند. هرچند به مش��غله‌های کاری 
آنها هم واقف هس��تم اما حداقل س��الی یک بار به همه اداره‌ها و شعبه‌ها 

سر بزنند. 
یک جمله به کسی یا کسانی که دوستشان دارید:

خطاب به همس��ر و پس��رم می‌گویم: عاشقتان هس��تم و از حمایت‌ها و 
مهرتان قدردانی ویژه دارم.

قابل مقایسه نیست
محمدتقی شاه‌آبادی متولد ۱۳۶۷ است. او کمی بیشتر از یک سال است 
که وارد سامان شده است. روزهای فرد فلکه سوم تهرانپارس و روزهای 
زوج در این ش��عبه مشغول اس��ت. او می‌گوید: بانک سامان بانک خیلی 
خوبی است. هرچند قبل از اینکه در سامان مشغول به‌کار شوم برند بانکی 
که می‌خواهم در آن کار کنم مهم نبود اما حالا برند بانک سامان به عنوان 
برند محبوب میان مردم را بس��یار دوست دارم چرا که با هیچ بانکی قابل 

مقایسه نیست.
یک جمله به کسی یا کسانی که دوستشان دارید:

تش��کر وی��ژه از پدر و م��ادر و خواهر عزی��زم دارم که کلی زحمت 
کش��یدند تا من به این جایگاه برس��م. از همکار عزیزم آقای لک هم 

بسیار ممنونم.



بهمن1398 / سال پانزدهم، شماره 30152

احسان شوشتری:
در فوتبال یک نفر گل می‌زند؛ اما به یاری همه

احسان شوش��تری یکی از همکاران شعبه همدان می‌گوید: سامان 1400 طرح 
جدیدی است که در ابتدا ابهام داشت، اما به مرور برای همه ما جا افتاد. این طرح 
تحولات خوبی در بانک ایجاد کرده اس��ت و این تغییرات در شعبه ما به شدت 
محس��وس بوده است. مسیر کاری ما هدفمندانه‌تر ش��ده و بعد از درک مطلب 

همکاران توانستند خودشان را با آن وفق دهند.
 وی می‌افزاید: آقای سعیدی ریاست شعبه همدان کمک بسیاری کرد تا این تغییر  
و تحولات به خوبی جا بیفتد. شوشتری که در حوزه پشتیبان حائز رتبه شده است 
می‌گوید: انگیزه و رقابت بسیاری بعد از اجرای این طرح در بانک به وجود آمد. 
زمانی که خانم کامرانی اولین لوح را گرفت رقابت در شعبه بیشتر شد و مدیریت 
این رقابت با آقای سعیدی بود که خداروشکر به گونه‌ای پیش رفت که همدلی 

و همکاری خوبی بین همکاران باشد. 
شوش��تری ادامه می‌دهد: همکاری و همدلی در شعبه مانند بازی فوتبال است 
کس��ی که گل می‌زند ممکن است شاخص باشد؛ اما این در حالی است‌که همه 
اعضای تیم باعث ش��دند فردی گل بزند. در سامان 1400 اهداف شخصی باید 
همسو با اهداف و چشم‌انداز کلی بانک باشد؛ ولی اگر کاری تیمی نباشد یک نفر 
به تنهایی نمی‌تواند کار کند.  شوشتری درباره ت‌کشعبه‌ای بودن بانک سامان در 
شهر همدان می‌گوید: اینکه ما تنها شعبه بانک سامان در شهر همدان هستیم کار 
را بسیار سخت می‌کند ما باید تمام تلاش‌مان را بکنیم تا مشتریان را راضی نگه 

داریم تا آنها به بانک وفادار بمانند.
مهدی رنجبران: 

تمرکز مدیریت ارشد بر طرح تلاش
مه��دی رنجب��ران، همکارمان که در بخش عملیات، رتبه کس��ب کرده اس��ت 
می‌گوید: موفقیت در طرح تلاش نیازمند تلاش همه همکاران اس��ت. مدیریت 
ارش��د روی این طرح تمرکز ویژه دارد تا بانک به یک س��ودآوری پایدار برسد. 
وی درباره طرح تلاش خاطرنش��ان می‌کند: این طرح، طرح موفقی بوده است. 
امید است که در سایه تلاش همه همکاران بتوانیم به اهداف بانک برسیم. ما در 
بازاری فعالیت می‌کنیم که رقابت در آن بسیار دشوار است. ت‌کشعبه‌ای‌بودنِ ما از 

نگاهی فرصت و از نظری چالش است. 
رنجب��ران می‌گوید: همه در این طرح به هم کمک می‌کنند و کار تیمی افزایش 
یافته، این در حالی‌است که هر فرد می‌تواند خود را در این موقعیت نشان دهد. 
وی در خصوص مدیریت آقای سعیدی می‌گوید: قطعاً حضور آقای سعیدی کار 

را سهولت داد، ایشان پدرانه کار را پیش می‌برند و همه ما را هدایت می‌کنند.

جواد مالمیر: 
من این طرح را موفق می‌بینم

جواد مالمیر 7 سال است که در بانک سامان کار می‌کند. او درباره طرح سامان 
1400 می‌گوید: بعد از اجرای این طرح بهره‌وری همکاران بیش��تر شده است و 
این طرح باعث دیده‌ش��دن آنها می‌ش��ود. بازاریابی همکاران بعد از طرح سامان 

یک روز با همکاران شعبه همدان 

گفت‌و‌گوی 5ساعته با تیم برترین‌های طرح تلاش
چهارشنبه حرکت کردیم. تهران آفتابی بود، وارد همدان که شدیم برف می‌بارید. قرارمان این بود 8 صبح پنجشنبه به شعبه برویم و تا 10 صبح مصاحبه‌ها 
را انجام دهیم. خوش‌گویی و خوش‌رویی همکاران همدان ما را تا ساعت یک در شعبه نگه داشت. در دفتر آقای سعیدی نشستیم و خودشان ترجیح دادند 
در زمان گفت‌وگو طبقه پایین باشند تا همکاران راحت‌تر باشند و حرف‌هایشان را بزنند. هر بار میان مصاحبه‌ها طبقه پایین را نگاه میک‌ردم نیلوفر فیاض 
در حال عکاسی و گپ‌وگفت با همکاران شعبه و مشتریان بود و فضایی گرمی حاکم شده بود.  سراغ همکاران شعبه همدان رفتیم؛ همکارانی که در طرح 
تلاش بیشترین رتبه یک را کسب کرده‌اند و این موفقیت به گواه آنها در این شعبه میسر نمی‌شد مگر با رهبری دلسوزانه آقای سعیدی رییس شعبه که 30 

سال سابقه مدیریتی دارد. گفت‌وگوی گرم ما که در یک روز سرد زمستانی در شعبه همدان انجام شد را بخوانید: 

گفت‌وگو: راضیه غنجی 
عکس‌ها: نیلوفر فیاض
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1400 بیشتر شده است و من این طرح را موفق می‌بینم.
وی می‌گوی��د: ج��ا دارد بگوی��م انتخاب خان��م کامرانی 
انگی��زه‌ای در همکاران ایجاد ک��رد. روال کاری بعد از این 
طرح تغییر کرد. کار تیمی بیش��تر شد و نکته حائز اهمیت 
اینکه یک تیم برای موفقیت به یک رهبر نیاز دارد. 30 سال 
تجربه مدیریتی کمک بس��زایی کرد تا ما بتوانیم راحت کار 

کنیم.
مالمیر درباره جایگاه شعبه همدان می‌گوید: شعبه بانک 
س��امان وجهه بس��یار خوبی در همدان دارد. برخورد با 
مشتریان از سوی کارکنان بانک سامان بسیار خوب بوده 
است. او که کاربر عملیات است و چندین رتبه در طرح 
تلاش کس��ب کرده اس��ت، می‌گوید: بیرون از ش��عبه به 
ص��ورت گس��ترده کار می‌کردی��م. کارت هدیه گروهی 
می‌رفتیم. مثلًا پیش می‌آمد ده روز در ش��عبه نباشم و کار 
من بر عهده همکارانم باش��د. موفقیت‌ها برای ما حاصل 
نمی‌ش��د اگر همکاران در ش��عبه همدان نبودند. ممکن 
اس��ت فردی در موضوعی منتخب ش��ود این امر میس��ر 
نمی‌ش��د مگر با یک همدلی و هم��کاری جمعی. رفتار 
دوستانه آقای س��عیدی با تک تک همکاران راه را برای 
انجام کار هموار کرد. ما مشتریان وفادار بسیاری در شهر 
همدان داریم. مشتریانی که حاضرند با وجود سود کمتر 
در این شعبه بمانند و این ماحصل رفتار خوب همکاران 
این شعبه است که همواره احترام ویژه‌ای برای مشتریان 
قائل بوده‌اند. بنده به نوبه خودم از همه همکاران تش��کر 

می‌کنم و همچنین قدردان رییس و معاون شعبه هستم.

مهدی جلیلیان: 
بیشتر از هدف‌هایمان به هدف رسیده‌ایم

مه��دی جلیلیان که تاکنون رتبه‌ه��ای مختلفی در طرح 
تلاش کسب کرده است می‌گوید: بهتر است در این طرح 
تمرکز بر اهداف فردی نباش��د و اهداف کلی و مجموعه 
در نظر گرفته ش��ود. رقابت وقتی س��الم باش��د سازنده 
اس��ت. نبای��د بگذاریم رقاب��ت کاذب ایجاد ش��ود. وی 
می‌افزاید: پیش��رفت خوبی داشته‌ایم و باعث شده بچه‌‎ها 
بیش��تر تلاش کنند. در یک س��ال گذش��ته تجربه خوبی 
ب��وده و ما بیش��تر از هدف هایمان به هدف رس��یده‌ایم. 
وی در خصوص چشم‌‌انداز بانک در طرح سامان 1400 
می‌گوید: اگر تمرکز بر اهداف فردی نباش��د قطعاً نتایج 

اثربخش‌تری خواهد داشت.
 جلیلیان در خصوص رهبری و مدیریت آقای س��عیدی 
در ای��ن دوره رییس ش��عبه بودنش��ان می‌گوی��د: آقای 
س��عیدی رییس ش��عبه همدان در این م��دت به همه ما 
میدان حرکت داد، همکاران وارد عرصه بازاریابی شدند 
و توانستند بیرون از شعبه رایزنی‌های خوبی انجام دهند. 
وی خاطرنش��ان می‌کند: بانک س��امان محبوبیت خاصی 
در ش��هر همدان دارد. من قبل از اینکه در بانک س��امان 
مشغول به کار شوم این بانک را دوست داشتم و همواره 
جای��گاه خاص و متفاوت بودن ای��ن بانک برایم جذاب 
بوده و جالب اس��ت بدانید قبل از ورودم به بانک سامان 

من و همکارانم در این شعبه حساب داشتیم.
مجتبی شجری: 

اکنون دوره بازارسازی است به جای بازاریابی
مجتبی شجری از سال 91 وارد بانک سامان شده و رتبه‌های 
مختلفی کسب کرده و در جشنواره فروش بیمه‌ای رتبه یک 

را به‌دست‌آورده است. 
او می‌گوید: بع��د از اجرای این ط��رح اتفاقات خوبی رخ 
داد، آقای س��عیدی بازاریابی را به عنوان مهارت در شعبه جا 
انداختند و همه افراد به سمت بازاریابی و بازارسازی رفتند و 
توانستند نتیجه دلخواه را کسب کنند. مجتبی شجری مدرس 
دانش��گاه اس��ت. او می‌گوید: ما بدون حضور در جلسات 
بازاریابی، مدیران دانش��گاه را جذب کردیم. با ارتباطاتی که 
داشتیم اعضای هیات علمی دانشگاه که از دوستان ما هستند 
را ج��ذب بانک کردیم. همانطور که می‌بینید ما 24 س��اعته 
کارمند بانک سامان هستیم، صبح اینجاییم و عصرها هم از 
ظرفیت‌هایمان برای بانک اس��تفاده می‌کنیم. وی خاطرنشان 
می‌کند: همه این ظرفیت‌ها دس��ت به دس��ت ه��م داده که 
این بازاریابی و بازارس��ازی به سرعت و قدرت انجام شود. 
ارتباطات ما کمک بسیاری کرد تا بتوانیم این بازاریابی را به 
نفع بانک و شعبه پیش ببریم و رقابتی که میان بچه‌ها اتفاق 

افتاد مؤثر بود. 
شجری در خصوص طرح سامان 1400 می‌گوید: هر تغییر و 
تحولی اگر با برنامه باشد قطعاً موفق می‌شود که این موضوع در 
سامان 1400 کاملًا مشهود است. برنامه‌ریزی و هدف‌گذاری 
درستی در حال انجام است، برآیند یک تغییر فکرشده حتماً 
مثبت خواهد بود. وی می‌افزاید: تخصص‌گرایی در شعبه زیاد 
ش��ده، گردش شغلی بسیار خوبی در شعبه ایجاد شده است 
و افراد در مهارت‌های مختلف صاحب س��بک هستند. اگر 
کس��ی، مرخصی برود هیچ مشکلی در شعبه پیش نمی‌آید. 
شجری با بیان اینکه با جایگزین‌کردن ابزارهای الکترونیکی 
ش��کل بانکداری تغییر کرده است تصریح می‌کند: مشتریان 
اگر به ش��عب ما می‌آیند برای خرید محصولات ما به شعبه 

مراجعه می‌کنند. 
س��امان 1400 فرهن��گ جدی��د بانکداری را توس��عه داده 
اس��ت. وی می‌گوید: دیگر دوره آن تمام شده که می‌گفتند 
شرکت‌هایی موفق هستند که بازاریابی قوی‌ای دارند، امروزه 
شرکت‌هایی موفق هستند که بازارسازی قوی دارند، بازاریابی 
را که همه انجام می‌دهند. ش��جری در خصوص هوشمندی 
بانک س��امان بیان می‌کند: زمانی که سامان را انتخاب کردم 
از چندین بانک و شرکت معتبر دعوت‌نامه همکاری داشتم، 
بانک س��امان را بانک هوش��مند می‌دانس��تم چراکه تحقیق 
بسیاری درباره بانک کرده بودم. مدیران بانک سامان را مدیران 
هوشمند دیده بودم، این هوشمندی در کل بانک تسری پیدا 

کرده است. 
وی درخصوص مدیریت آقای سعیدی می‌گوید: کار تیمی 
در دوره مدیریت آقای سعیدی توسعه پیدا کرده است، ایشان 
مدیریت مش��ارکتی را جایگزین مدیریت دستوری کردند. 
تیم بازاریابی تش��کیل و به بچه‌ها بها دادند و همکاران را در 

شرایطی قرار دادند که در عین رقابت رفاقت می‌کنند.

 محسن سعیدی 

 مهدی دشتی 

 مهدی جلیلیان 

 مسعود جوادی‌فر 
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سعید طاهری: 
تلاش همکاران در طرح تلاش بیشتر شده است

در ادامه س��راغ س��عید طاهری رفتیم. سعید طاهری درباره 
سامان 1400 می‌گوید: س��امان 1400 در این مدتی که آمده 
روند خوبی داشته است؛ اما باید هوشیار بود که رقابت کاذبی 
میان همکاران شکل نگیرد. وی با اشاره به طرح تلاش اظهار 
می‌کند: همانگونه که از نام این طرح برمی‌آید تلاش همکاران 

در این طرح بیشتر شده است. 
طاهری معتقد اس��ت: اگر در پروژه س��امان 1400 تمرکز بر 
اهداف کلی باشد قطعاً شاهد نتایج اثربخشی‌تری خواهیم شد.
 وی ادامه می‌دهد: مشتری شاید جایی برایش سخت بود؛ اما 

با هدایت همکاران مشتری آگاه و مطلع شد. 
کار تیمی خوبی در شعبه انجام شده است. اگر بچه‌ها نبودند، 
قراردادهایی که با س��ازمان‌های مختلف منعقد کردیم، میسر 
نمی‌ش��د.وی با بیان اینکه بانک سامان بانک محبوبی است 
خاطرنش��ان می‌کند: این بانک 80 درصد محبوبیت دارد. در 
موردمان حرف می‌زنند. خوشبختانه مدیریت آقای سعیدی 

در هدایت همه همکاران بسیار خوب بوده است.

طناز سالیان: 
مدیریت آقای سعیدی پدرانه است

طناز سالیان 13 سال س��ابقه کار در بانک سامان دارد و در 
بخش ف��روش تخصصی کار کرده اس��ت. او می‌گوید: من 
آنقدر درگیر تس��هیلات ش��عبه بودم که نتوانستم مشارکت 
بس��یاری کنم و به ادارات ب��روم و رایزنی‌هایی انجام دهم. 
وی با بیان اینکه رقابت بس��یاری بین همکاران ایجاد ش��ده 
اس��ت اظهار می‌کند: سامان 1400 طرح بسیار خوبی است. 
اگر تمرکز بر کار گروهی بیشتر از کار فردی باشد قطعاً نتایج 

اثربخش‌تری خواهد داشت. 
س��الیان می‌افراید: مشتری‌های ما مش��تری وفادار هستند؛ 
مشتری‌هایی هستند که به صورت روزمره سراغ ما می‌آیند، 
این در حالی اس��ت که می‌‌توانند کارش��ان را در خانه انجام 
دهند اما برای دیدن بچه‌ها هم که شده به شعبه می‌آیند. خانم 
مسنی از مشتریان هستند که هر چند وقت یکبار به دیدن ما 

می‌آیند و برای همکاران شیرینی می‌آورند.
 وی در خصوص مدیریت آقای س��عیدی می‌گوید: ایشان 
پدرانه همراه ما هس��تند؛ چه در مس��ائل کاری چه مس��ائل 

شخصی فرقی نمی‌کند. 
آقای سعیدی همدلانه شنونده ما هستند و من حس خوبی 

دارم که ایشان رییس من هستند.

مسعود جوادی‌فر: 
موفقیت یک فرد در گرو تلاش دیگری است

مسعود جوادی‌فر معاون ش��عبه همدان که از سال 85 در 
بانک س��امان فعالی��ت می‌کند، می‌گوید: در پروژه س��امان 
1400 کار دیده می‌شود و همکاران می‌توانند در عین اینکه 
خ��ود را به صورت فردی نش��ان دهن��د در قالب یک تیم 

فعالیت کنند. 
وی می‌افزاید: هر فردی که در موضوعی رتبه کس��ب کرده 
اس��ت ماحص��ل تلاش فرد دیگ��ری بوده اس��ت. یک فرد 
نمی‌تواند به تنهایی به موفقیتی برس��د مگر اینکه همکاری 

دیگر همکارانش هم باشد.
 معاون ش��عبه همدان می‌گوید: بی اغراق می‌گویم ش��عبه 
همدان از بین 0 تا 10، امتیازِ 9 تا 10 را دارد و کم بودن سود 
سپرده‌ها باعث نشده مشتری از بانک برود. مشتری‌ در بانک 

سامان می‌ماند و وفادار هم می‌ماند. 
جوادی‌ف��ر بیان می‌کند: آقای س��عیدی رهب��ری و همدلی 
خوبی در ش��عبه ایجاد کرده اس��ت، درس‌های بس��یاری از 
ایشان آموختیم. ایشان مثل یک پدر ما را همراهی کردند. ما 
هم وقتی مهربانی و حمایت ایشان را می‌بینیم تلاش می‌کنیم 

کار را به درستی پیش ببریم.

محمدصادق کریم‌پور: 
کار، تیمی انجام می‌شود

محمدصادق کریم‌پور س��ه ماه اس��ت که وارد بانک سامان 
ش��ده است. او درباره طرح تلاش می‌گوید: این طرح کمک 
بسیاری به توسعه بانکداری الکترونیک کرده و باعث افزایش 
رقابت میان همکاران شده است. مشتری به راحتی می‌تواند 

بدون مراجعه به شعبه، امور بانکی خود را انجام دهد. 
من تجربه کمی در بانک دارم؛ اما در همین چند ماه عملکرد 

خوبی در شعبه دیده‌ام. 
وی می‌افزای��د: مش��تریان ب��ا توصی��ه همکاران ب��ه انجام 
فعالیت‌های بانکی به ص��ورت الکترونیکی می‌پردازند و با 
راه‌هایی همچ��ون تل‌بانک، نت‌بان��ک، موبایلت کاری‌های 

بانکی‌شان را انجام می‌دهند.
 وی می‌گوید: مشتری‌ها هم از این وضعیت راضی هستند 
چرا که کار، به صورت تیمی انجام می‌ش��ود.کریم‌پور با بیان 
اینکه مدیریت آقای س��عیدی دلسوزانه است اظهار می‌کند: 
آقای س��عیدی با روحیه ب��الا کار را پیش می‌برند و همواره 
شاهد بودم که همکاران را توجیه می‌کردند که این طرح برای 

خودتان خوب است.

 احسان شوشتری 

 سعید طاهری 

 مهدی رنجبران 

 محمدصادق کریم‌پور 
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مهدی دشتی: 
از راه‌های دور به شعبه همدان می‌آیند

مهدی دش��تی 8 سال اس��ت که در بانک سامان فعالیت 
می‌کند. او می‌گوید: من در تهران در س��تاد مش��غول به 
کار بودم و به تازگی برای زندگی و کار به ش��هر همدان 
آمده‌ام. وی درباره طرح تلاش بیان می‌کند: از روزی که 
این ط��رح کار خود را آغاز کرده اس��ت، همه همکاران 
ت�الش می‌کنند راندمان کاری را بالا ببرند، هم همفکری 

داشته باشند و هم رقابت.
 تاکنون جذب سپرده بیمه خوبی داشته‌ایم و بعد از کار 
در ش��عبه ه��م بازاریابی می‌کنیم تا بان��ک را به اهدافش 
برسانیم. تقسیم کاری خوبی انجام شده و مشتری از این 
باجه به باجه بعد نمی‌رود و خیلی منتظر نمی‌ماند. دشتی 
با بیان اینکه همه بانک س��امان را دوست دارند می‌گوید: 
از ملایر، بهار، تویس��رکان و راه‌های دور به شعبه همدان 
می‌آیند. مشتریان دوست دارند شعبه‌های بیشتری داشته 
باش��یم و ما آنه��ا را دعوت می‌کنیم ک��ه کارهای بانکی 
خ��ود را ب��ه ص��ورت الکترونیکی انجام دهن��د. وی در 
خصوص مدیریت آقای س��عیدی به عنوان رییس شعبه 
اظهار می‌کند: آقای س��عیدی یک��ی از مدیران برتر بانک 
س��امان هس��تند و یکی از رییس شعبه‌هایی هستند که از 
تجربیاتش��ان اس��تفاده می‌کنند تا بچه‌ها دوستانه و بدون 

ترس کار کنند. 
مدیریتش��ان بس��یار قوی و با برنامه‌ریزی اس��ت. آقای 
سعیدی در این منطقه سرشناس هستند، کارخانه‌داران به 
خاطر ایش��ان به شعبه ما می‌‎آیند. داشتن مدیر خوب یک 
نعمت اس��ت و باعث می‌شود کارمندان با لذت بیشتری 

همکاری کنند.

حمیدرضا صمدی: 
بانکِ با پرستیژ

حمیدرضا صمدی کارشناس حسابداری است و از سال 
91 در بانک سامان فعالیت می‌کند و معتقد است: نسبت 
به قبل کارها با برنامه و نظم بیش��تری انجام می‌ش��ود. او 
چندین رتبه درطرح تلاش کسب کرده است و می‌گوید: 
خوش��بختانه بعد از پروژه سامان 1400 شعبه رشد قابل 
توجهی داش��ته است. وی بیان‌می‌کند: پرستیژی که بانک 
س��امان دارد هیچ بانک دیگری ندارد و مش��تری‌ها برند 
بانک س��امان را دوس��ت دارند. من همواره اسم و برند 
بانک را دوس��ت داشتم. قبلًا در بانک دیگری بودم. همه 
ماهنامه‌های بانک سامان را می‌دیدم جایی از آقای ضرابیه 
می‌خواندم که این موضوع را مطرح کرده بودند: »تلاش 
برای تبدیل‌ش��دن بانک س��امان به عنوان بانک نخست 
ب��رای تمامی ایرانیان.« این گفته خیلی به دلم نشس��ت و 
با علاقه م��ن را به بانک آورد. صمدی با بیان اینکه آقای 
س��عیدی همکاری بسیار خوبی با ما داشته است می‌گوید: 
ایشان رفتاری پدرانه با ما دارند؛ حتی بیرون از فضای شعبه 
با ما قرار می‌گذارند و همواره دغدغه همدلی و دوستی میان 

همکاران را دارند.

محسن سعیدی: 
مدیریت کردن سلایق مختلف دشوار بود؛ اما شد

در پایانِ گفت‌وگو با همکاران از آقای سعیدی خواستیم 
که پش��ت میزش بیاید و گپ‌وگفتی با این رییس ش��عبه 

موفق داشته باشیم. 
 محس��ن س��عیدی، رییس ش��عبه همدان درباره پروژه 
س��امان 1400 می‌‎گوید: سامان 1400 از طرح‌های موفق 
بوده اس��ت؛ مش��روط به اینکه همزمان استرس مدیریت 
ش��ود. هر طرحی الزام موفقیتش به این است که بتوانیم 
آن را درس��ت مدیری��ت کنیم. اگر مدیریت به درس��تی 
صورت گیرد می‌تواند طرح موفقی باش��د و خوشبختانه 
تاکنون که اینطور بوده اس��ت. وی می‌افزاید: در ابتدا که 
من وارد شعبه شدم هر فردی در چارچوب باجه خودش 
اطلاع��ات و فعالی��ت داش��ت و از باجه کن��ار خودش 
اطلاعی نداش��ت، گردش کاری ایجاد شد به طوری که 
هر کارمندی به صورت چرخشی در شعبه شروع به کار 

کرد تا اینکه با پروژه سامان 1400 برخورد کردیم. 
س��عیدی در ادامه می‌گوید: با اینکه  این قانون گذاشته 
ش��ده که هر کس��ی فقط سه سال در یک ش��عبه بماند، 
ت‌کش��عبه‌ای بودن همدان باعث خس��تگی و تکرار کار 
شده اس��ت، تغییر و تحولی نیست و سال‌ها یک فرد در 
یک باجه و شعبه باقی می‌ماند. وی ادامه داد: ما همکاران 
را توجی��ه کردیم ک��ه س��امان 1400 به نفع خودش��ان 
اس��ت. خانم کامران��ی 4 بار رتب��ه اول را گرفتند و بقیه 
همکاران برای رقابت بیش��تر ترغیب شدند. او 15 سال 
رییس ش��عبه بانک ملت و 12 سال رییس اداره بازرسی 
بانک ملت بوده است می‌گوید: با روابطی که من در این 
س��ال‌ها داشتم و همراهی خوب همکاران در سه ماه 17 

تفاهم‌نامه اداری امضا کردیم.
وی با بیان اینکه در هر جلس��ه هم��کاران را همراه خودم 
می‌برم اظهار می‌کند: من در جلس��ات کلیات را می‌گویم و 
از آنها می‌خواهم جزییات را پاسخ دهند. یکی از اداراتی که 
رفته بودم از آقای عظیمی خواستم ایشان پاسخگو باشند و 
رایزنی کنند بعد از صحبت‌های ایشان رییس آن اداره رو به 
من گفت من اگر مثل این نیروها داشتم دیگر هیچ مشکلی 
نداش��تم. رییس ش��عبه همدان در خصوص این جلسات 
می‌گوی��د: همواره از موضع قدرت در جلس��ه‌های رایزنی 

حضور پیدا می‌کنم نه از موضع ضعف.
س��عیدی درب��اره مدیری��ت ش��عبه بیان‌می‌کن��د: در ابتدا 
یکدست‌کردن و مدیریت نظرات و شخصیت‌های مختلف 
بسیار دش��وار بود. سلیقه‌ها و نظرات بس��یار متفاوت بود 
و ایج��اد همدلی میان همکاران کار را س��خت می‌کرد؛ اما 
خوش��بختانه با همراهی همکارانم در این ش��عبه به نقطه 

مطلوبی رسیده‌ایم.
سعیدی خاطرنشان می‌کند: خانم کامرانی و آقای عظیمی 
دو نفر از بهترین‌ همکارهای من بودند که نبودشان کاملًا به 
چشم می‌آید. این دو همکار با هم ازدواج کردند و به تهران 
رفتند. هر دو از بهترین‌های ش��عبه همدان بودند و جا دارد 

اینجا از همراهی و همکاری خوبشان قدردانی کنم.

 طناز سالیان 

 حمیدرضا صمدی 

 مجتبی شجری 

 جواد مالمیر 
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پس از گذش��ت یک سال از راه‌اندازی باشگاه مشتریان با توجه به نیازها 
و بازخوردهایی که از مش��تریان خوبمان داش��ته‌ایم رویکرد جدیدی در 
باشگاه مشتریان بانک سامان مدنظرقرارگرفت. در این رویکرد برآن شدیم 
فعالیت‌های مش��تریان در بانک به‌گونه‌ای ارزش‌گذاری شود که بتوانیم از 
خدمات و محصولات بانک و یا گروه مالی سامان برای ارائه پاداش‌ها و 
تشویق‌ها استفاده کنیم. همان‌طور که شما از یک شرکت هواپیمایی انتظار 
دارید پاداش وفاداری ش��ما را در قالب بلیت‌های با قیمت مناس��ب‌تر یا 
امکانات جانبی پرواز به ش��ما ارائه کند حتماً این انتظار از سیستم بانکی 
نیز وجود دارد که خدمات وفاداری برمبنای محصولات و خدمات بانکی 
قابل‌ارائه به مش��تری عرضه شود. بر همین اساس محصولات و خدمات 
جدیدی در باش��گاه در زمس��تان 98 طراحی و به مشتریان خوب سامانی 

که در باشگاه مشتریان همراه ما هستند ارائه شد.
 خدمات جدید به شرح زیر هستند: 

-تبدیل امتیاز به وجه نقد و واریز به سپرده آتیه پلاس
-بازگشت وجه قسمتی از کارمزدهای بانکی پرداخت‌شده توسط مشتریان

-قرعه‌کشی سور سامانی
- پرداخت هزینه آبونمان سالانه پیامک از طریق امتیازات سامانی

بازگشت وجه به سپرده آتیه پلاس
این قابلیت در دی‌ماه امس��ال به باشگاه مشتریان اضافه شد. در این بسته 
مش��تری با پرداخت امتیاز سامانی تعیین‌ش��ده می‌تواند مبلغ ریالی امتیاز 

خ��ود را در س��پرده آتیه پلاس خود دریافت کند. لازم به توضیح اس��ت 
س��پرده آتیه پلاس نوعی س��پرده مدت‌دار است که مشتری به‌مرور وجوه 
خود را واریز این س��پرده ک��رده و پس از اتمام مدت ق��رارداد می‌تواند 
س��پرده‌گذاری خود به‌اضافه سودهای حاصله طی مدت سپرده‌گذاری را 
دریافت کند. به زبان دیگر س��پرده آتیه پلاس س��پرده بلندمدتی است که 
مبال��غ دلخواه حت��ی اندک در مقاطع ماهانه و به‌ص��ورت خودکار به این 
س��پرده واریزش��ده و بالاترین نرخ س��ود بانکی به همه ای��ن مبالغ تعلق 
می‌گیرد. امکان تبدیل امتیازات سامانی در باشگاه مشتریان و واریز به این 
سپرده یک از بهترین راه‌های س��پرده‌گذاری هرچند اندک برای برداشت 
س��ود در آینده اس��ت. این بسته در دی‌ماه س��ال جاری فعال و مبالغ آن 
به‌حساب س��پرده آتیه واریز شد. این بسته در دفعات متعدد در فروشگاه 

سامانیوم فعال خواهد شد.
 بازگشت وجه قسمتی از هزینه‌های کارمزد بانکی 

یکی از هزینه‌های پرداختی از س��وی مشتریان کارمزد بانکی است. در ادامه 
طرح‌های جدید باشگاه به این فکر رسیدیم که چون امتیازات سامانی برمبنای 
میزان تراکنش‌های انجام‌شده باکارت مشتریان است قسمتی از این کارمزدها 
را در قالب بس��ته‌های بازگشت کارمزد به‌عنوان تش��ویق به اعضای باشگاه 
پرداخت کنیم. براین اس��اس مش��تریانی که کارمزد بانکی بیشتری به بانک 
پرداخت کرده‌اند امتیاز سامانی بالاتری داشته و می‌توانند از مزیت بازگشت 

وجه قسمتی از مبالغ کارمزد در سامانیوم بهره‌مند شوند.

محصولات جذاب بانکی در سامانیوم
آزاده فرح‌آبادی- رئیس باشگاه مشتریان بانک سامان
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 سورسامانی 
یکی از برنامه‌های جذاب باش��گاه مش��تریان در زمس��تان س��ال جاری 
برگزاری سورسامانی با جوایز هیجان‌انگیز آن است. در این دوره از سور 
س��امانی یک جای��زه 20 میلیون تومانی و 30 جای��زه 1 میلیون تومانی به 
مشتریان شرکت‌کننده و خریدار بسته قرعه‌کشی سورسامانی اهدا خواهد 
ش��د. برای شرکت در این قرعه‌کشی کافی اس��ت پس از عضویت، ثبت 
کارت و کسب امتیاز سامانی کافی، بسته‌های قرعه‌کشی از سوی مشتریان 
خریداری شود. نکته مهم و هیجان‌انگیز سور سامانی برگزاری قرعه‌کشی 

آن به‌صورت آنلاین از طریق صفحه اینستاگرام سامانیوم است.
 پرداخت هزینه آبونمان سالانه پیام کوتاه از امتیازات سامانی 

یکی از کارمزدهای پرداختی از سوی مشتریان آبونمان سالانه پیام کوتاه 
بانکی اس��ت. برای ایجاد تمایز به‌عنوان یکی از محصولات جدید باشگاه 
در نظ��ر داریم این امکان را برای مش��تریان خوب و فعال س��امانیوم که 
امتی��از بالایی نیز دارند فراهم کنیم تا بتوانند با مصرف امتیازات س��امانی 
خود این کارمزد را پرداخت کنند. براین اس��اس با خرید بس��ته پرداخت 
هزینه آبونمان هزینه موردنظر در بازه زمانی اعلام شده به سپرده مشتری 
برگش��ت داده می‌ش��ود. معنای این فرآیند این اس��ت که مش��تری هزینه 
پیامک را پرداخت می‌کند اما با خرید بس��ته بازگشت آبونمان پیام کوتاه 
این هزینه به مشتری بازگشت داده می‌شود. همچنان به دنبال محصولات 
جذاب بانکی در س��امانیوم هس��تیم. ما در سامانیوم به دنبال تمایز و ارائه 
محصولات جدید هس��تیم. ه��دف از این کار بالاب��ردن پویایی و ایجاد 
جذابیت بیش��تر برای مش��تریان خوب س��امانیومی اس��ت. مشتریانی که 
ارتباط��ات بیش��تر و هدفمندتری را با ما آغاز کرده‌ان��د در ادامه راه با ما 

می‌بایست از فواید و خدمات متمایزتری بهره‌مند شوند.

 سال جدید سامانیومی 
س��امانیوم حرکتی روبه‌جلو در پیش دارد. حرکتی که متوقف نمی‌شود و 
درراستای بهبود خدمت‌رسانی به مش��تریان طراحی شده است. به‌زودی 
نسخه قابل‌دسترس سایت برای دارندگان سیستم‌عامل IOS فعال می‌شود 
تا مش��تریان بتوانند از طریق گوش��ی‌های هوش��مند از این نس��خه برای 
دسترس��ی به سامانیوم اس��تفاده کنند. همچنین گزینه جذاب انتقال امتیاز 
به دیگر اعضاء در س��ال آینده به قابلیت‌های باش��گاه اضافه خواهد شد. 
درس��ال جدید با همکاری ش��رکت کارگزاری بانک سامان آموزش‌های 
آنلاین آش��نایی با بورس نیز در برنامه‌های واحد سامانیوم برای مشتریان 
قرارگرفته اس��ت. امیدداریم با این برنامه مش��تریانی که امکان حضور در 
کلاس‌های آش��نایی با بورس را نداش��ته‌اند بتوانن��د از این امکانات بهره 

ببرند.
 چگونه از آخرین اخبار سامانیوم مطلع شویم 

برای ایجاد ارتباط س��ریع‌تر از همان ابتدای راه‌اندازی س��امانیوم صفحه 
اختصاصی خودرا در اینس��تاگرام فعال کرده است. در این صفحه آخرین 
اخب��ار و اطلاعات و آموزش‌های مربوط به خدمات، محصولات و نحوه 

امتیازگیری در سامانیوم به مشتریان به‌روزرسانی و اعلام می‌شود.
 http://www.instagram.com/samanium :اینستاگرام سامانیوم
همچنی��ن مش��تریان خوب س��امانی می‌توانن��د از طری��ق آدرس ایمیل 

samanium@sb24.ir با ما در ارتباط باشند.
همیشه برای ش��نیدن نظرات، پیشنهاد‌ها و انتقادات شما آماده هستیم. با 

ما در سامانیوم همراه باشید.

به توان هم ...
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نحوه شرکت در جلسهمحل خدمتعنوان کسب شدهاسامی همکارانشماره پرسنلی

-شعبه آملبانکدار پشتیبان ) تعداد (علی زاهدی فر394007

-شعبه آملبانکدار پشتیبان )رشد(علی زاهدی فر392124

حضوریآفریقای شمالیبانکدار عملیات ) تعداد(سیدعلی حسنی391384

-سرداران ارومیهبانکدار عملیات)رشد(مریم پیرکندی397042

Skypeسجاد مشهدبانکدار فروش ) تعداد(مهدی پورحسینی390172

حضوریمیدان ونکبانکدار فروش) رشد(محمدعلی واحدی384237

Skypeشعبه کرمانبانکدار فروش تخصصی ) تعداد(هدا حق وردی385194

Skypeشعبه کرمانبانکدار فروش تخصصی ) رشد(سعید احمدی جوپاری385194

حضوریبلوار فردوسخوش‌آمدگوآرش علی‌حسنی392027
حضوریملت-اکباتانخوش‌آمدگوحسین حکمت386031
حضوریآفریقای شمالیخوش‌آمدگووحید نظري مجد392004

حضوریسعادت‌آبادخوش‌آمدگورضا مرادزاده385245
حضوریاقدسیهخوش‌آمدگوعبدالمجید فتح‌الهی389137

حضوریمرکزیخوش‌آمدگوصدیقه صافیان390158
همچنین برای اهدای جوایز همکاران شعب کرمان و سجاد مشهد از طریق اسکایپ با آنها ارتباط برقرار شد.

تقدیر از برگزیدگان
 طرح تلاش

ری
کبی

ر ت
جعف

ا: 
س‌ه

عک
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آنچه‌که امروزه با آن مواجه هستیم نامطمئنی از آینده است، از این رو نیاز 
ما به شناسایی و درک عوامل ایجاد کننده این عدم اطمینان، بیشتر و بیشتر 
ش��ود. آینده‌نگری سازمانی )همان آینده‌نگری استراتژیک( به مدیران این 
امکان را می‌دهد که موقعیت‌های عدم اطمینان آینده را شناسایی کرده و بر 
آن اساس برای سازمان خود را آماده کرده و اقدام کنند. نظر به قرار‌گرفتن 
در عصر VUCA (Volatility نوسان )بی‌ثباتی(، uncertainty عدم 
اطمین��ان، Complexity پیچیدگ��ی و Ambiguity ابه��ام(، اهمیت 
پیش‌بینی س��ناریوهای محتمل و ایج��اد آمادگی لازم برای مواجهه با آنها 

بیش از پیش احساس می‌شود.
آنچه قب��ل از پرداختن به تعاریف آینده‌نگری اس��تراتژیک می‌بایس��ت 
درنظر قرار گیرد این است که اصطلاحات متعددی من‌جمله »آینده‌نگری 
سازمانی« و »تحقیقات آینده« نیز به عنوان مترادف این مفهوم در مقالات 

و تحقیقات، مورداستفاده قرار می‌گیرد.
حال س��ؤالی که مطرح می‌شود این اس��ت که »آینده‌نگری استراتژیک« 

چیست؟
مفهوم آینده‌نگری بر سه پیش‌فرض استوار است:

-امكان وقوع آینده‌های متعددی وجود دارد.
-محر‌کهای تغییر قابل‌شناسایی و قابل‌بررسی هستند.

-آینده تأثیرپذیر است.
تعاریف ذیل می‌توانند درشناسایی عناصر کلیدی آینده‌نگری استراتژیک 

و درک بهتر این مفهوم کارآمد باشند:
  تعریف اول  

»آینده‌نگ��ری مدیریتی، توانمندی پیش‌بین��ی چگونگی تأثیر فعالیت‌های 
)2005.Ahuja et al( »مدیران برخلق مزیت رقابتی است

این تعریف بر تاثیر افراد تأکید داشته و دیدگاهی »منابع محور« دارد. این 
تعریف معتقداس��ت که مدیران می‌بایست با آینده‌نگری، اقدامات »اکنون« 
خود و »منابع« در اختیار خود را جهت خلق مزیت رقابتی در آینده، بکار 

گیرند.
  تعریف دوم  

»آینده‌نگری صنعت، براس��اس بینشی عمیق دررابطه باتغییرات فناوری، 
جمعیت ش��ناختی، قوانین و س��ب‌کهای زندگی شكل گرفته که می‌تواند 
جهت بازنویسی قوانین صنعت و ایجادفضای رقابتی جدید مورداستفاده 

)1994 ,Hamel & Prahalad( »قرارگیرد
این تعریف براین امر تأکید دارد که س��ازمان‌ها می‌بایس��ت سیستم‌هایی 
تفس��یری بنا نمایند ک��ه داده‌های پویش ش��ده از محیط را ب��ه اقدامات 

مدیریتی ترجمه نماید و دیدگاهی »فرآیندمحور« دارد.

  تعریف سوم  
»آینده‌نگری می‌بایست به‌عنوان یك فرآیند مشارکتی، جمع‌آوری هوش 
آینده و با چش��م‌اندازی میان‌مدت ت��ا بلندمدت درک گردد که به‌صورت 

آینده‌نگری سازمانی یا آینده‌نگری 
 استراتژیک ، حوزه ای نوظهور 

با قدمتی دیرینه
پرستو نیک‌رنگ مفرد- دفتر مدیریت استراتژی و پروژه
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سیستماتیک تلاش می‌کند آینده علم، اقتصاد و جامعه را درک نموده و از 
نتایج آن جهت تصمیم‌س��ازی‌های زمان حال و هم‌راستاسازی تمام منابع 

.)2002 Becker( »در اختیار استفاده کند
 برخ�الف این امر که تعریف فوق به صورت گس��ترده مورد اس��تفاده 
قرارگرفته اس��ت، براس��اس یک منطق خطی فرآیندی بنا شده که امروزه 
روشی صحیح تلقی نمی‌گردد ودر همین جهت تعریف‌های بعدی تدوین 

شده است.

  تعریف چهارم  
»آینده‌نگ��ری اس��تراتژیک توانمن��دی خلق و نگهداش��ت ی��ک دیدگاه 
آینده‌نگرانه با کیفیت، منسجم و عملیاتی است که از آن به‌صورت مفیدی 
برای س��ازمان اس��تفاده گردد. به‌عنوان‌مثال برای شناس��ایی شرایط مضر 
و منفی، تنظیم قوانین و مقررات، فرم‌دهی اس��تراتژی و کش��ف بازارها، 

)1997,Slaughter( ».محصولات و خدمات جدید
 ای��ن دی��دگاه بر این نیاز تأکی��د دارد که می‌بایس��ت از منطق خطی در 

ترجمان بینش‌های آینده‌نگرانه به اقدامات مدیریتی فاصله گرفت.

  تعریف پنجم  
 »آینده‌نگ��ری به توانمندی »دیدن« از میان »ابهامات« موجود، شناس��ایی 
نقاط توس��عه‌ای قبل از این که تبدیل به ترند شوند، شناسایی الگوها قبل 

از این که به صوت کامل ظهور پیدا کنند و درک ویژگی‌های اجتماعی‌ای 
که احتمال دارد در شکل‌دهی اتفاقات آینده تأثیر داشته باشند.«

»آینده‌نگ��ری س��ازمانی، توانمن��دی س��ازمانی در »خوان��دن« محی��ط، 
اس��ت.  نامحس��وس  تفاوت‌ه��ای  تش��خیص  و  درک   مش��اهده، 

)2004 ,Tsoukas & shepherd(
در هر دو تعریف پایانی، عامدانه اش��اره‌ای به حوزه‌هایی که آینده‌نگری 
س��ازمانی بر آن‌ه��ا تأثیر نهایی دارد نش��ده اس��ت، چراک��ه آینده‌نگری 
اس��تراتژیک بر حوزه‌های بس��یار مختلف��ی همچون مدیریت ریس��ک، 
توسعه‌سازمانی، مدیریت نوآوری، مدیریت استراتژی و ... تأثیر می‌گذارد. 
به همین علت است که گفته می‌شود، آینده‌نگری استراتژیک تأثیر شگرفی 

بر »تصمیم‌سازی« سازمانی دارد.
در پای��ان می‌ت��وان نتیج��ه گرف��ت ک��ه آینده‌نگری اس��تراتژیک یک 
س��ازمان را قادر می‌س��ازد ت��ا زیربنای��ی محکم جهت ایج��اد مزیت 
رقابتی ایجاد نماید. آینده‌نگری اس��تراتژیک ش��امل شناسایی، مشاهده 
و درک فاکتوره��ای محرک تغییر و مش��خص نمودن اقدامات محتمل 
س��ازمانی و تسهیل پاس��خ‌های متناس��ب با تغییرات در سازمان است. 
آینده‌نگری اس��تراتژیک ذی‌نفعان زیادی در س��ازمان داشته و از طریق 
ایجاد دسترس��ی به منابع داده‌ای مهم )فراتر از سایر رقبا(، آماده‌سازی 
سازمان برای تغییرات و حرکت دادن سازمان در مسیر »آینده دلخواه«، 

ب��ه خل��ق ارزش می‌پ��ردازد.
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باشگاه مشتریان بانک سامان )سامانیوم(  در آذرماه 
س��ال 1397 با هدف ارائه خدمات ارزش‌افزوده به 
مش��تریان وفادار ایجاد شده و با ارائه خدمات متنوع 
به ش��رح زیر در یک س��ال گذش��ته توانسته است 
42000 نفر از مشتریان سامانی را با خود همراه کند.

- ارائه کدهای تخفیف از مراکز معتبر
- برگزاری قرعه‌کشی‌های سورسامانی

- برگزاری کلاس‌های آموزش بورس و سواد مالی 
در شهرهای بزرگ

-بازگش��ت وجه امتیازات کس��ب ش��ده با عنوان 
دشت سامانی

- بازگشت وجه امتیازات به سپرده آتیه پلاس
و ...

سامانیوم در یک سال گذشته با بیش از 35 شرکت معتبر برای دریافت کدهای تخفیف همکاری نزدیکی داشته است. این شرکت‌ها عبارت‌اند از:

سامانیوم آماده همکاری با شرکت‌های معتبر

سامانیوم‌ آمادگی خود را برای همکاری با شرکت‌های 
معتبر اعلام میک‌ند. شما می‌توانید از طریق پست 
الکترونیک samanium@sb24.ir با ما در ارتباط باشید.

| مروارید رفیعی|
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انگلیسی زبان علم، هوانوردی، کامپیوتر، سیاست و گردشگری است. دانستن 
زبان انگلیس��ی ش��انس شما برای داشتن یک ش��غل خوب در شرکت‌های 
چندملیتی در داخل کشورتان یا شغلی مناسب در خارج از کشور را افزایش 
می‌دهد. زبان انگلیسی زبان روابط بین‌المللی، رسانه و اینترنت نیز می‌باشد، 
بنابراین یادگیری آن علاوه بر کار، در برقراری روابط اجتماعی و سرگرمی نیز 
اهمیت دارد. در ادامه 4 عاملی را بررسی می‌کنیم که موجب می‌شود یادگیری 

زبان انگلیسی از اهمیت بالایی برخوردار شود:

 انگلیسی زبان ارتباطات بین‌المللی است 
ش��اید بیشتر کشورها انگلیسی‌زبان نباش��ند اما انگلیسی زبان رسمی 53 

کش��ور است و حدود 400 میلیون نفر در سراسر دنیا انگلیسی 
صحب��ت می‌کنند. مزی��ت صحبت ک��ردن به زبان 
انگلیس��ی فقط مح��دود ب��ه برق��راری ارتباط با 
انگلیسی زبان‌ها نمی‌ش��ود؛ انگلیسی رایج‌ترین 
زبان دوم در دنیاس��ت. اگر بخواهید با فردی از 
کش��وری دیگر حرف بزنید، هر دو می‌توانید به 
زبان انگلیس��ی با هم گفت‌وگو کنید. شورای 
فرهنگ��ی بریتانیا پیش‌بینی می‌کند که تا س��ال 

2020 دو میلیارد نفر در دنیا در حال یادگیری زبان 
انگلیس��ی خواهند بود. یادگیری زبان انگلیس��ی مهم است زیرا 

ش��ما را قادر می‌س��ازد تا به راحتی با ش��هروندانی از سراسر دنیا ارتباط 
برقرار کنید. اگر در مدارس ELC انگلیسی بیاموزید، می‌توانید با افرادی 
از کشورهای مختلف آشنا شده و به زبان انگلیسی با آنها صحبت کنید.

 انگلیسی زبان تجارت است 
انگلیس��ی زبان اصلی تجارت اس��ت و دانستن آن برای افرادی که قصد 
دارند به نیروی کار بین‌المللی بپیوندند، به یک ضرورت تبدیل شده است. 
تحقیقات در سراسر دنیا نشان می‌دهد که روابط تجاری برون‌مرزی اغلب 
به زبان انگلیس��ی انجام می‌شود و بسیاری از ش��رکت‌های بین‌المللی از 

کارمندانشان انتظار دارند که تسلط کامل به زبان انگلیسی داشته باشند.
ش��رکت‌های جهانی مانند ایرباس، دیملر کرایس��لر، فس��ت ریتیلینگ، 
نوکیا، رنو، سامس��ونگ، SAP، تکنیکالر و مایکروسافت در بیژینگ زبان 
انگلیس��ی را به عنوان زبان اداری خود الزامی کرده‌اند. به علاوه در س��ال 
2010 شرکت راکوتن که واسطه آمازون و e-Bay در ژاپن است، 7100 
کارمند خود را ملزم به دانستن زبان انگلیسی کرد. یادگیری زبان انگلیسی 

در بازار بین‌المللی می‌تواند حقیقتاً زندگی شما را تغییر دهد.

 دانستن زبان انگلیسی شما را به دنیایی از سرگرمی متصل میک‌ند 
بس��یاری از فیلم‌ها، کتاب‎ها و موس��یقی‌های برتر دنیا به زبان انگلیسی 
منتش��ر و تولید می‌ش��وند. بنابراین با یادگیری زبان انگلیسی می‌توانید به 
منبع عظیمی از محتوای سرگرم‌کننده دست یافته و درک فرهنگی بالاتری 
به دس��ت آورید. اگر به زبان انگلیس��ی صحبت کنید دیگ��ر نیاز ندارید 
ب��ه ترجمه‌ها و زیرنویس‌ه��ا تکیه نمایید تا بتوانی��د از کتاب‌ها، ترانه‌ها، 
فیلم‌ها و برنامه‌های تلویزیونی مورد علاقه‌تان لذت ببرید. تماشای فیلم و 
برنامه‌های تلویزیونی به زبان انگلیسی نیز یک روش عالی و جالب برای 
یادگیری زبان است. ما در ECL زبان‌آموزان را تشویق می‌کنیم 
ت��ا برای تمرین زبان انگلیس��ی در خارج از محیط 
کلاس، در برنامه‌ه��ای اجتماع��ی حضور یابند. 
این فعالیت‌ها می‌تواند ش��امل تماشای فیلم‌های 
محبوب به زبان انگلیسی، حضور در برنامه‌های 
ورزشی، نمایشگاه‌های هنری، موزه‌ها، سفرها و 
گردش‌های کوتاه به اماکن محلی و تاریخی باش��د. 
این برنامه به نحوی طراحی ش��ده که زبان‌آموزان را 
به یادگیری و استفاده از زبان انگلیسی در فرهنگ بریتانیا 

ترغیب کند.

  یادگیری زبان انگلیسی امکان دسترسی به مطالب بیشتری 
 را در اینترنت فراهم میک‌ند 

طب��ق گزارش Education First، انگلیس��ی زبان اینترنت به ش��مار 
م��ی‌رود. روزانه حدود 565 میلی��ون نفر از اینترنت اس��تفاده می‌کنند و 
زبان تقریباً 52 درصد از پر بازدیدترین وب‌س��ایت‌ها انگلیس��ی اس��ت. 
یادگیری زبان انگلیس��ی اهمیت زیادی دارد چرا که امکان دسترس��ی به 
بیش از نیمی از محتوای اینترنتی را برای شما فراهم می‌کند. اگر خواندن 
به زبان انگلیس��ی را بلد باشید می‌توانید به میلیاردها صفحه از اطلاعات 

دست یابید.

 اهمیت یادگیری زبان انگلیسی در عصر حاضر 
علیرغم آنکه ممکن اس��ت یادگیری زبان انگلیس��ی دش��وار و طولانی 
باش��د، اما خواهید دید که بسیار ارزش��مند بوده و می‌تواند فرصت‌های 

فوق‌العاده‌ای در اختیارتان قرار دهد.

4 دلیل برای اهمیت 
یادگیری زبان انگلیسی

سامان جمشیدی
مدرس زبان آکادمی سامان 
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حمایت بانک سامان از 7 کودک 
تحت پوشش مؤسسه خیریه سپهر

مدیریت سرمایه انسانی
بنیاد خیریه س��پهر پس از وقوع زلزله تأس��ف‌بار شهرستان بم، به‌منظور خدمت‌رسانی 
به بخش��ی از آس��یب دیدگان این فاجعه غم‌انگیز در خردادماه 1383 تأس��یس شد. در 
حال حاضر قریب 600 نفر توان‌خواه اعم از کودکان و نوجوانان بی‌سرپرست، معلولین 
جس��می و ذهنی، س��المند، کودکان کم‌شنوا و ناش��نوا، زنان سرپرست خانوار، دختران 
خودسرپرس��ت و... در شهرستان بم و پاکدشت تحت مراقبت و نگهداری شبانه‌روزی 
این بنیاد می‌باش��ند. بانک س��امان همه‌س��اله با حمایت‌های بی‌دریغ خود ما را در تأمین 
بخش��ی از هزینه‌های مراکز نگهداری فرزندان تحت پوش��ش بنیاد خیریه س��پهر یاری 
نموده است. در سال 1398 نیز با تأمین بخشی از هزینه‌های تحصیلی 7 نفر از فرزندان 
سپهر ما را همراهی نمود. با عنایت به اینکه بخش عمدهی منابع مالی این بنیاد از محل 
کم‌کهای مردمی و خیرین گرامی تأمین می‌ش��ود، بدون تردید اس��تمرار یارارسانی به 
توان‌خواهان مذکور بدون حمایت و مس��اعدت و همت بلند نیک اندیش��ان و خیرین 

امکان پذیر نخواهد بود.
شماره حساب خیریه سپهر در بانک سامان:

801-810-236521-1

محل خدمتنام و نام خانوادگی

استاد شهریار تبریزکلیه پرسنل

همه ش��ما عزیزان در ش��عب بانک در جهت رضایت مش��تریان تلاش کرده و موجبات خشنودی مش��تریان را فراهم ‌می‌کنید تا آنها بتوانند با خیالی 
آسوده و امن به امور بانکی خود بپردازند در این میان برخی از مشتریان از همکارانی که حسن خلق و پیگیری مؤثری داشته‌اند به صورت کتبی تقدیر 

کرده‌اند. ما به رسم سپاس و قدردانی، اسامی این عزیزان را در نشریه منتشر می‌کنیم.
با تشکر
مدیریت سرمایه انسانی
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ساعت ۱۲: ساختمان مرکزی بانک سامان اتاق جلسات طبقه هفتم.
گردونه چرخانده شده و ۱۱ عدد مشخص شده.

گردونه برای عدد ‌۱۲دهم در حال چرخش است.
گردونه ایستاد و گوی برداشته شد.

گوینده: و آخرین عدد شماره ۵
شماره اخر وارد شد و دکمه اینترنت فشرده شد.

چند ثانیه سکوت. نگاه‌ها همه به مانییتورو کامپیوتر در حال کار...
اقدسیه،‌ پاسداران،‌ یافت‌آباد، پاسداران!

یهو یکی گفت:

پاسداران دونفر
دونفر از مسافرا باهم اومدن و ماشین برندگان ۱۰۰ میلیونی حرکت کرد.

برای اولین بار تو این ۶ سال ۲ برنده از جایزه بزرگ از یک شعبه اونم تو یه قرعه‌کشی.
اتفاقی  که احتمالش مثل ... هر غیرممکنی هست که تو ذهنتون میشینه.

محمد بنی‌حسن
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حضور در فضای مجازی و استفاده از امکانات آن به یک عادت تبدیل‌شده 
است. افراد مانند وابستگی به نفس کشیدن، غذاخوردن، خوابیدن و موارد 
مش��ابه آن به اس��تفاده از محیط مجازی به‌خصوص رسانه‌های اجتماعی 
وابسته ش��ده‌اند. نقش رسانه‌های اجتماعی بس��یار پررنگ‌تر شده است. 
استفاده از فضای مجازی به یک عادت تبدیل‌شده است. افراد وقتی صبح 
از خواب بیدار می‌شوند قبل از هر کاری گوشی خود را نگاه می‌کنند. در 

ثانیه‌های اولیه بیداری تحت تأثیر رسانه‌های مجازی قرار دارند.
تمامی گروه‌ها و صنایع در حال فعالیت در محیط مجازی هستند و برای 
خ��ود الگوی خاص طراح��ی کرده‌اند. این فعالیت‌ها ب��ا یکدیگر ارتباط 
تنگاتنگی دارند. هیچ‌یک از این فعالیت‌ها مجزا از یکدیگر نیس��تند بلکه 
مانند یک پ��ازل با یکدیگر ارتباط داش��ته و درنهایت وقتی پازل تکمیل 
می‌ش��ود امید به دست یافتن به اهداف شکل می‌گیرد. فعالیت در صنعت 

بانکداری نیز از این اصل مستثنی نیست.

با روی کار آمدن رس��انه‌های اجتماعی جدید یا حذف رس��انه‌های قبلی 
با عواملی همچون فیلترینگ و موارد دیگر، نیاز اس��ت همیش��ه در حال 
رصد رفتار مخاطبین و جمع‌آوری اطلاعات از آن‌ها باش��یم. بدیهی است 
که نمی‌توان یک نس��خه واحد و همیشگی برای کسب‌وکارها پیچید. اگر 
شما درگیر استفاده از رسانه‌های اجتماعی هستید آیا یک استراتژی واضح 
برای بازاریابی رس��انه‌های اجتماعی خود دارید؟ از چه ابزارهایی استفاده 
می‌کنید؟ به‌منظور پاس��خ به سؤال مطرح‌شده باید بتوان استراتژی و مدل 

کسب‌وکار را مشخص کرد.

بازاریابی رسانه‌های اجتماعی  استراتژی   
 اس��تراتژی بازاریابی رس��انه‌های اجتماعی به‌گونه‌ای نَ��رم قابل‌تغییر و 
اصلاح است. همچنان که جلو می‌روید ممکن است متوجه شوید بعضی 
تاکتی‌که��ا به‌اندازه کافی قوی نبوده و نیاز ب��ه تغییر دارد. همواره تلاش 

Banking Social Media Marketing Puzzle

)BSMMP( پازل بازاریابی رسانه اجتماعی بانکی
لیلا نوری- مدیریت روابط عمومی و صدای مشتریان
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کنید خود را با شرایط سریع تطبیق دهید و تغییرات لازم را در استراتژی 
کلی خود به وجود آورید.

بان‌که��ا به‌عنوان یک صنعت که در حوزه مس��ائل مالی فعالیت می‌کنند 
برای حضور در رس��انه‌های اجتماعی نیازمند یک چش��م‌انداز مشخص 
به‌منظور پش��تیبانی از تصویر برند، محر‌کهای کس��ب‌وکار و اس��تراتژی 
سازمان می‌باشند. به همین منظور، کلیه اقدامات بانک باید با اهداف کلی 

کسب‌وکار هماهنگ باشند.
بان‌کها باید با استفاده از تعریف چشم‌انداز و استراتژی رسانه اجتماعی 
خ��ود، امکان��ات و قابلیت‌های مرتبط، به یک س��ؤال عمومی که »چطور 
رس��انه می‌تواند به بانک برای دس��تیابی به اهداف کس��ب‌وکار آن کمک 

کند؟« پاسخ دهند.
از موضوع��ات اس��تراتژیک رایج مورداس��تفاده بان‌کها دررس��انه‌های 

اجتماعی می‌توان به موارد زیر اشاره کرد:
- اطلاع‌رسانی سریع و ارتقای حضور

- شناساندن برند به‌صورت آنلاین
- بهبود تجربه مشتری و ارتقای خدمات ارائه‌شده به مشتریان

- بخش‌بندی مشتریان و کسب بینش مرتبط با مشتریان
- ایده و نوآوری در ارائه محصولات و خدمات

- افزایش درآمد از طریق بازاریابی
کاهش هزینه‌های عملیاتی

مدل یکپارچهک سب‌وکار اجتماعی   
فعالیت بانک در رس��انه‌های اجتماعی، کل س��اختار بانک و حوزه‌های 
مختلف کس��ب‌وکار آن را تحت تأثیر قرار می‌دهد. رس��انه‌های اجتماعی 
حک��م ویترین بانک رادارند. لذا تطبیق فرآیندها و عملیات با چش��م‌انداز 
استراتژی به‌منظور خلق ارزش از طریق کانال‌های رسانه‌های اجتماعی و 
استفاده از بینش‌های اجتماعی امری ضروری است. کلیه بخش‌های سازمان 
باید قابلیت‌ه��ا و انعطاف‌پذیری لازم برای ارائه خدمات در رس��انه‌های 
اجتماعی را داشته باشند. همچنین باید سازوکارهایی به‌منظور اطمینان از 
کسب بینش‌های اجتماعی به‌نحوی‌که تمامی گروه‌های ذینفعان به اهداف 
خود برس��ند وجود داشته باش��د. ایجاد قابلیت‌های جدید برای تعامل با 
مشتریان در کانال‌های رسانه‌های اجتماعی، تحلیل بینش‌های کسب‌شده، 
شناس��ایی فرصت‌ها و پاسخگویی مناس��ب به نیازهای مشتریان منجر به 

ایجاد یک مدل یکپارچه کسب‌و‌کار اجتماعی می‌شود.
حوزه‌های اصلی فعالیت در پازل رسانه بانکی- اجتماعی عبارت‌اند از:

ف��روش و بازاریاب��ی: فرصت‌ها و ش��یوه‌های جدیدی ب��رای فروش و 
بازاریابی را فراهم می‌آورند.

خدمات‌دهی به مش��تریان: مس��یر ارتباطی جدید با مش��تریان است که 
ضم��ن اس��تفاده همه‌جانبه، به‌طور مس��تمر پایش می‌ش��ود. بدین منظور 
همراه‌سازی و مشارکت دهی مشتریان در تمامی کانال‌های مورداستفاده و 

رصد فعالانه شکایت‌ها و پیشنهادهای آن‌ها ضروری است.
محصولات و خدمات: رسانه‌های اجتماعی اهرم انتقال‌دهندۀ بازخوردها 
و نظرات مشتریان در ارتباط با محصولات و خدمات جدید مانند نیازهای 
برطرف نشده است که می‌تواند در راستای اصلاح و بهبود محصولات و 

خدمات مورداستفاده قرار گیرد.
ارتباطات: کانال‌های اجتماعی به‌طورکلی ماهیت ارتباطات با مش��تریان 
را تغیی��ر داده‌اند؛ بنابراین، در راس��تای انتقال مناس��ب اطلاعات، اهمیت 

شفافیت در ارتباطات با مشتریان و لزوم آموزش کارکنان در این خصوص 
افزایش‌یافته است.

فن��اوری: بان‌که��ا باید زیرس��اخت فن��ی لازم را بهبود بخش��ند و در 
ص��ورت لزوم ایج��اد نمایند. در این راس��تا، یکپارچه‌س��ازی کانال‌های 

مختلف رسانه‌های اجتماعی و سیستم‌های داخلی ضروری است.
واحدهای صف/ س��تاد: حض��ور فعالانه کارکنان بانک در رس��انه‌های 
اجتماعی نق��ش مهمی در بهب��ود تصویر برند بان��ک دارد. بازخوردهای 
ارائه‌شده از طرف آن‌ها می‌تواند به بهبود فرآیندهای عملیاتی کمک کندو 
آموزش‌های ارائه‌ش��ده به کارکنان در رس��انه‌های اجتماعی باعث کاهش 
مش��کلات کاری و ارائه مناس��ب‌تر خدمات در واحدهای صف و س��تاد 

بانک خواهد شد.
ریسک/ تطبیق: بان‌کها باید سیاست‌ها و روندهای اجرایی حضور خود 
در رسانه‌های اجتماعی را با اهداف استراتژیک، خطوط راهنمای ریسک 
و تطبی��ق و مق��ررات مربوط به امنیت، حریم خصوص��ی و حفظ داده‌ها 

هم‌راستا سازند.
سرمایه انسانی: پاسخگویی مناسب ب��ه انتظارات مشتریان در رسانه‌های 
اجتماعی نیازمند مهارت‌های جدید است. بدین منظور، آموزش کارکنان 
در ح��وزه ارتباط با مش��تری به‌خصوص با نس��ل ج��وان جامعه جهت 
همراه‌س��ازی و مش��ارکت دهی آن‌ها و همچنین معرفی مناس��ب برند به 

آن‌ها ضروری است.

مؤلفه‌ها   
پرچالش‌ترین بخش موضوع در رس��انه‌های اجتماعی، تصمیم‌گیری در 
رابطه با این موضوع اس��ت که از کجا ش��روع کنیم. این پازل، چارچوبی 
برای بررس��ی موضوعات فوق در قالب شش مؤلفه را فراهم می‌نماید که 
توج��ه به آن‌ها برای موفقیت بان‌کها در رس��انه‌های اجتماعی از اهمیت 

زیادی برخوردار است. مؤلفه‌های یادشده عبارت‌اند از:
تعاملات اجتماعی بانک: چگونگی تعامل با مش��تریان در رس��انه‌های 

اجتماعی به‌منظور ایجاد ارزش‌های اجتماعی مشترک
اطلاع‌رسانی س��ریع: اطلاع‌رس��انی از آخرین اخبار بانک )موفقیت‌ها، 

محصولات و خدمات( به مشتریان
اکوسیس��تم اجتماعی: ایجاد ترکیب مناس��بی از کانال‌های رس��انه‌های 

اجتماعی جهت پشتیبانی از اهداف کلی کسب‌وکار بانک
کانال‌های توس��عه‌یافته اجتماعی: ارتقای کانال‌های س��نتی بانک و ادغام 
آن‌ها با کانال‌های رس��انه‌های اجتماعی برای ارتباط دوسویه با مشتریان 

در هر زمان و هر مکان
اج��رای آزمایش��ی برنامه‌های رس��انه اجتماع��ی: اجرای آزمایش��ی 
برنامه‌های رس��انه اجتماعی به منظور تعیین مش��تریان هدف و شناسایی 

بهترین شیوه‌های همراه‌سازی و مشارکت‌دهی آن‌ها
ریس��ک و کنت��رل )موارد قانون��ی و مقررات تطبی��ق(: لحاظ نمودن 
سیاس��ت‌های مناسب و رعایت مقررات ریس��ک و تطبیق جهت نظارت 

بر اقدامات رسانه‌های اجتماعی و کنترل بخش‌های ذی‌ربط در سازمان.

توانمندسازی   
برای توانمند شدن در پازل رسانه بانکی-اجتماعی اقدامات زیر ضروری 

است:
ارزیابی وضع موجود و تدوین استراتژی بازاریابی در رسانه اجتماعی: 
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اطلاعات موردنیاز برای ارزیابی عبارت‌اند از تعیین بخش‌هایی از مشتریان 
بر پایه چش��م‌انداز و بیانیه مأموریت بانک جهت پیاده‌س��ازی اس��تراتژی 
رسانه اجتماعی )به صورت آزمایشی(، درک اهداف و اولویت‌های کنونی 
بانک از تعامل با بخش انتخاب‌ش��ده و همسوس��ازی آن‌ها با چشم‌انداز 
و اهداف اس��تراتژیک بانک در حوزه رس��انه اجتماعی، تعیین گزینه‌های 
بالقوه اس��تفاده از رس��انه‌های اجتماع��ی، تعریف ش��اخص‌های کلیدی 
عملکرد، تدوین و توسعه یک چارچوب جامع مدیریت رسانه اجتماعی

رصد رفتار مشتریان در رسانه‌های اجتماعی: تحلیل نظرات، بازخوردها 
و به‌طورکلی رفتار مشتریان در رسانه‌های اجتماعی با استفاده از ابزارهای 
تحلیل کلان داده‌ها  برقراری ارتباط مؤثر دوس��ویه با مشتریان: خطوط 
راهنما برای همراه‌سازی و مشارکت‌دهی مشتریان که در آن مواردی مانند 
چگونگی پاس��خگویی به مشتریان، شیوه‌های تشویق و ترغیب مشتریان، 

انتشار محتوای مناسب و ارتباطات داخلی مشخص شود.
بهینه‌س��ازی منابع و فرآینده��ا: ادغام اقدامات بان‌کها در رس��انه‌های 
اجتماعی باید با سیس��تم بانکداری تطبیق داده ش��ود که درنتیجه آن، نیاز 
به دید ۳۶۰ درجه از مش��تری اس��ت. به‌منظور دس��تیابی به این موضوع، 
مدیریت ارتباط با مش��تری مهم‌ترین سیس��تمی است که باید با ابزارهای 

رسانه اجتماعی یکپارچه شود.

بانکی  بازاریابی رسانه‌های اجتماعی   تدوین استراتژی 
گام‌های اساسی در تدوین استراتژی یادشده عبارت است از:

برند خود را شناخته و یک داستان برای آن بسازید
اغلب مردم تنها به کس��انی اعتماد دارند که می‌شناس��ند. شاید تنها چند 
کلمه برای شکس��تن یخ بین ش��ما و مشتری کافی باشد اما این تنها برای 
کس��ب اعتماد او مناسب اس��ت و اگر می‌خواهید در قلب کاربرتان نفوذ 
کرده و یک طرفدار سینه‌چاک برای خود جفت‌وجور کنید داستانی برایش 
روایت کنید. مهم نیس��ت این داس��تان تا چه حد واقعی است. او دوست 
دارد پیش��ینه شما را بداند پس او را منتظر نگذارید… )یک حقیقت: اگر 

انسان راست‌گویی هستید وارد این بازاریابی نشوید(.

 مخاطبِ هدف خود را شناسایی و شخصیت آن را درک کنید 
تجارت ش��ما هرگز مربوط به شما نیس��ت. در مورد افرادی است که به 
آن‌ه��ا ارزش می‌دهید. امروز پیدا کردن »مخاطبِ هدف« به‌س��ادگی آب 
خوردن اس��ت. برای نمونه اگر بخش تبلیغات فیس��بوک را دیده باش��ید 
متوجه می‌شوید چه ساده می‌شود مخاطبِ هدف را یافت. بخش مخاطبان 
خود را بر اس��اس س��ن، جنس، آموزش، محل استقرار و درآمد مشخص 

کنید.

 هدف‌های مشخصی را برای خود تعیین کنید 
هر فعالیت رس��انه اجتماعی باید در خدمت هدف تجارت ش��ما باشد. 
ل��ذا اهداف خود را یادداش��ت کنی��د! چه تعداد دنبال کننده، مش��ترک یا 
طرفدار لازم دارید؟ دوس��ت دارید چه تعداد دیدگاه روی صفحات شما 
ارسال شود؟ می‌خواهید ارسال‌های رسانه اجتماعی شما چقدر به اشتراک 
گذاش��ته ش��وند؟ هدف شما از ورود به رس��انه‌های اجتماعی چه حد از 
ترافیک وب‌سایت، تعامل یا خرید است؟ دانستن این موارد به شما کمک 
می‌کنن��د تا بدانید برای رس��یدن به اهدافتان باید چ��ه قدر تلاش و زمان 

صرف کنید.

 استراتژی بازاریابی محتوا را تدوین کنید 
 رس��انه‌های اجتماع��ی و محتوا رابط��ه‌ای تنگاتنگ ب��ا یکدیگر دارند.

بدون محت��وای فوق‌العاده بازاریابی رس��انه‌های اجتماع��ی غیرممکن و 
بی‌معن��ی خواهد بود و بدون رس��انه‌های اجتماعی کس��ی از محتواهای 
شما باخبر نخواهد شد. سه مؤلفه‌ی بنیادی نوع محتوا، زمان پست کردن 

محتوا و تعداد محتوای پست شده حساس‌ترین بخش استراتژی است.
مطالع��ات بس��یاری در رابط��ه با بهترین زمان پس��ت ک��ردن محتوا در 
رس��انه‌های اجتماعی وجود دارد که می‌توان به‌عن��وان راهنما از آن بهره 
برد. مخاطب ش��ما منحصربه‌فرد اس��ت. با آزمون‌وخط��ا بهترین زمان را 
ب��رای جذب آن‌ها پیدا کنید. پیدا کردن مناس��ب‌ترین تعداد پس��ت یا به 
عبارت بهتر و دقیق‌تر، بهترین نرخ پس��ت گذاری می‌تواند بس��یار حیاتی 
باش��د، زیرا می‌تواند مشارکت بیش��تری را برانگیزد یا در مقابل، موجب 
آنفالو و آنلایک شدن شما بشود. توجه کنید که پست گذاشتن باعث آزار 
مش��تریانتان نشود. بعد از تولید محتوا، به کلمنت‌های کاربران دقت کنید. 
ایج��اد یک انجم��ن آنلاین نیازمند ارتباط و تعامل با دیگران اس��ت. اگر 
وب‌س��ایتی دارید می‌توانید آن را با رسانه‌های اجتماعی هماهنگ و ادغام 
سازید.می‌توانید محتوی تدوین‌شده بازاریابی خود را از طریق پست‌های 
وبلاگ، وبینارها، س��ؤالات مت��داول، اطلاعیه‌ه��ای مطبوعاتی، مطالعات 
موردی، کاغذهای سفید، فیلم‌ها/ اسلایدها / پاورپوینت، مقالات برجسته، 

راهنماهای صنعت، اخبار تجاری و... انتشار دهید.

 اهداف بازاریابی رسانه‌های اجتماعی خود را اجرا کنید 
اطمینان حاصل کنید که اهداف بازاریابی ش��ما SMART اس��ت. اصول 
بازاریابی رسانه‌های اجتماعی به شما می‌گوید که می‌توانید دستاوردهای خود 
را با رویکرد S-M-A-R-T تعیین کنید. اهداف و دستاوردهای شما باید 
 ،)Measurable(  قابل‌اندازه‌گیری ،)Specific(  ویژه و منحصر به‌ف��رد 
Tim( و به‌موقع )Realistic( واقع‌گرایانه ،)Achievable(  قابل ‌دستیابی

ely( باشند.

 در مورد رقبای خود تحقیق کنید 
در تحلی��ل پروفایل‌های اجتماعی رقیب به دنب��ال کننده‌ها و پیگیری‌ها، 
فرکانس ارس��ال، زمان روز، ن��وع محتوا، متن محتوا، می��زان نامزدی در 

شبکه‌های اجتماعی، شناسایی پلتفرم‌های مخاطبان هدف دقت کنید.

 زمان‌بندی کنید 
ابزارهای رایگانی مثل Buffer  یا Hoot suite به ش��ما در زمان‌بندی 
کردن کارهایتان کمک می‌رس��انند. برای مثال می‌توانید حداقل یا حداکثر 
زمان��ی که باید در هر رس��انۀ اجتماعی صرف کنید ت��ا وجود و مطالبتان 
اثربخش باش��د را محاسبه کرده و س��اعات اوج فعالیت‌های هر رسانه را 
تعیین کنید. به این صورت ش��ما همۀ زمان خود را در یک رسانۀ خاص 

صرف نمی‌کنید.

 مشاهدات ناشی از تجزیه‌وتحلیل‌ها را رسم کنید 
معیارهای رس��انه‌های اجتماع��ی و ROI )نرخ بازگش��ت( خود را در 
رسانه‌های اجتماعی و معیارهای مناسب رسانه‌های اجتماعی را پیدا کنید. 
مهم نیس��ت که از کدامیک از س��رویس‌های کوتاه کنن��ده لینک، گوگل 
آنالیزر، هوت سویت یا… استفاده می‌کنید؛ چیزی که مهم است این است 
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که حتماً از یک یا چند س��رویس برای تجزیه‌وتحلیل ترافیک وب‌سایتتان 
اس��تفاده کنید. این تجزیه‌وتحلیل‌ها به ش��ما کمک می‌کنند تا سرنخی از 
بازخورد مردمی که مطالبتان را مطالعه می‌کنند داش��ته باشید. این سرنخ‌ها 
به تجربه ش��ما افزوده می‌شوند و همان‌طور که می‌دانید، مهم‌ترین سرمایه 

آدمی تجربه اوست.

 کار خود را تکرار کنید 
هیچ‌کس نباید انتظار داش��ته باش��د که بلافاصله بعد از ش��روع فعالیت 
در رس��انه‌های اجتماعی به نتایج مطلوب دس��ت پیدا کند. بس��یار زمان 
می‌برد تا محصول یا وب‌س��ایت شما جای خود را در میان مردم باز کند. 
رس��انه‌های اجتماعی ممکن است تضمین این موضوع نباشند ولی بدون 

شک شتاب‌دهنده موفقیتتان خواهند بود.

 لیست ابزارها و منابع موردنیاز را تهیه کنید 
 برای اجرایی کردن اس��تراتژی کلی بازاریابی رسانه‌های اجتماعی خود 

اقدامات زیر را انجام دهید:

زمان تحقیق، ایجاد و به اشترا‌کگذاری مطالب
طراحی تصاویر، اینفوگرافی‌کها، GIF ها، فیلم‌ها

ابزارهایی مانند google analytics، google AdWords، بوم، تهیه 
وضعیت و غیره.

برای اجرای استراتژی رسانه‌های اجتماعی خود پول در نظر بگیرید.

 وظایف را بین اعضای تیم خود توزیع کنید 
به‌منظ��ور جلوگیری از آلودگی اس��تراتژی اجتماعی، کار را با اختصاص 
نق��ش ب��ه اعضای تیم توزیع کنی��د. این می‌تواند رون��د کار را پربارتر و 

پیچیده‌تر کند.

منابع:
کتاب استراتژی بازاریابی نوشته واکر توسط دکتر محمد اعرابی

https://blog.statusbrew.com
.https://faranesh.com
.https://www.ibazaryabi.com
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NPS  مخف��ف عب��ارت Net Promoter Score اس��ت که آن را در 
فارسی به شاخص خالص ترویج کنندگان ترجمه کرده‌اند.  پروموتر هم 
به فردی گفته می‌شود که به شناساندن و معرفی یک برند یا یک محصول 
می‌پ��ردازد. هر برن��دی جهت اعلام حضور در جامع��ه فروش و عرضه 
محصولات��ش ، احتی��اج به معرفی دارد. برای معرف��ی یک برند و یا یک 
محصول جدید از یک برند، با توجه به کارآیی و فضایی که آن محصول 
در آن فعالیت دارد و به آن مربوط اس��ت، پیش��نهادها و راه‌های مختلفی 
وجود دارد. NPS به این مسئله‌ مهم توجه دارد که چه سهمی از مشتریان 

یک کسب و کار، حاضر به تبلیغ و ترویج آن هستند.

NPS چگونه محاسبه می‌شود؟  
برای محاسبه این شاخص باید دو سوال ساده از مشتریان خود بپرسید:

– چقدر احتم��ال دارد که خدمات/برند/محصولات ما را به دوس��تان یا 
همکاران خود توصیه کنید؟

– دلیل اصلی این امتیاز چیست؟
پاسخ ها را در بازه عددی صفر تا 10 دریافت کنید تا بتوانید با استفاده از این 
اعداد ش��اخص خالص ترویج کنندگان را محاسبه کنید. عدد صفر به معنای 
این است که چنین تمایلی وجود ندارد  و بالاتر رفتن عدد، به معنای وجود 
تمایل است. عدد 10 نشان می‌دهد که پاسخ‌دهنده قطعاً حاضر است شما را 
به دیگران معرفی نماید. حالا فرض کنید کسانی را که به سوال شما نمره‌ ۹ 
یا ۱۰ داده‌اند، ترویج کننده یا Promoter بنامیم. به کسانی که نمره ۷ یا ۸ 
داده‌اند، منفعل یا Passive بگوییم )کسانی که نه حاضرند شما را تبلیغ کنند 

و نه پشت سر شما، حرف می‌زنند(.
 Detractor کس��انی که بین صفر تا 6 نمره داده‌اند را هم دفع کننده یا
نام‌گذاری کنیم )کس��انی که احتمالاً به دیگران پیش��نهاد می‌کنند به سراغ 
شما نیایند(. حالا کافی است درصد مشتریان راضی و ترویج کننده را در 
نظر بگیریم و درصد مشتریان ناراضی و دفع کننده را از آن کسر کنیم. به 
 Net Promoter آنچه باقی می‌ماند، شاخص خالص ترویج کنندگان یا
Score یا NPS گفته می‌ش��ود. مثلًا اگر ۳۰درصد مشتریان شما )نمره 9 
یا 10 داده اند(، ترویج‌کننده باشند و ۴۵درصد مشتریان‌تان دفع‌کننده)نمره 

0 تا 6 داده اند(، خالص ترویج کنندگان شما ۱۵درصد خواهد بود.

NPS استفاده میک‌نند؟  چه شرکت‌هایی از 
 ای��ن ش��اخص اولی��ن بار در س��ال ۲۰۰۳ توس��ط ف��رد رای��ش هلد 

)Fred Reichheld( در مقال��ه‌ای با عنوان »عددی که باید رش��د کند 
«در نشریه‌ی هاروارد بیزینس ریوو مطرح شد. رایش‌هلد یک وب‌سایت 
با عنوانnetpromotersystem  دارد و در آن، ش��رکت‌هایی را که از 

شاخص NPS استفاده می‌کنند معرفی کرده است.
بر اس��اس گ��زارش این س��ایت، فیلیپس، جن��رال موتورز، ش��یندلر و 
س��ی‌تی‌گروپ، از جمله مجموعه‌هایی هستند که شاخص خالص ترویج 
کنن��دگان را به صورت منظم اندازه‌گیری می‌کنن��د. تا اینجا تنها راجع به 
پرس��ش اول صحبت کردیم. در واقع پرس��ش دوم به ش��ما این امکان را 
می‌دهد تا با شناس��ایی فرصت ها و تهدیده��ای موجود منابع لازم برای 

برنامه‌ریزی آینده را داشته باشید.

NPS چیست؟
علی جباری- مدیریت روابط عمومی و صدای مشتریان
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20 ساله تلفن همراه دارم.
س��یم کارت هم��ه اپراتورها روخریدم و از هرک��دوم برای یکی از 
محصولاتم استفاده می کنم. مدتی طول کشید که فهمیدم محصولاتی 

که با شماره پشتیبانی رندتری معرفی کرده ام فروش بیشتری داره.
اتفاق مهمی بود که اس��تراتژی فروش منو تغییر داد. س��ه سال طول 
کش��ید تا تونستم مبلغ قابل توجهی برای خرید فقط یک شماره رند 

هزینه کنم. چاره ای نداشتم.
کس��ب و کارم وابسته به رندی شماره اس��ت. باید مشتریا یادشون 
بمون��ه. اما خرید چند ش��ماره رند با این قیمت های��ی که در بازار 

موبایل دیده می شه تقریبا محاله.

دیروز یک پیامک از س��امانتل دریافت کردم. از اپراتور های نس��ل 
جدید تلفن همراهه. این پیامک اعلام فروش س��یم کارت س��امانتل 
درطرح��ی ب��ه نام »طرح س��یمین« بود. ب��ه س��ایتش مراجعه کردم. 
شماره‌هاش عجیبا غریبا رند بود. همه شماره ها با 9 شروع می شد و 
تا چشم کار میکرد 9 دیده می شد. چهار تا 9، پنج تا 9، شش تا 9.

واقعا ش��ماره‌هاش جالبه. احس��اس می کنم ش��ماره های سامانتل 
بی‌نظیرن.

 رندترین پیش شماره‌های تلفن همراه از آن ماست 
ازآن روزک��ه دل به دریا زدیم و عزممان را جزم کردیم برای گرفتن 

یک حس خوشایند 
از مشترکین سامانتل
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پروانه جدیدترین نس��ل اپراتورهای تلفن همراه، می‌دانس��تیم که راه 
س��ختی را در پیش گرفته ایم. بسیار کوش��یدیم که ناب ترین شماره 
های ش��بکه تلفن همراه کشور را برای مشتریان خود انتخاب کنیم که 
شد و اگر نبود مساعدتِ سازمان تنظیم مقررات وارتباطات رادیویی، 
امری محقق ش��دنی به نظر نمی‌رسید. سامانتل با اخذ مجوز واگذاری 
ش��ماره‌های *****099999 در ش��بکه تلفن همراه کشور، گنجی 
فراهم کرد برای مش��تریان سامانتل که داش��تن آن شاید آرزویی بود 
برای پیشینیان و برای اولین بار همه کسانی را که شماره‌های رند تلفن 

همراه را عامل موفقیت خود می دیدند به سمت خود فرا خواند.
بیش از دوس��ال از واگذاری اولین سیم کارت تلفن همراه سامانتل 
م��ی گ��ذرد و در این مدت با همه توان س��عی ک��رده ایم خدماتی 

متفاوت و طرحی نو در ارائه س��رویس‌های همراه به مش��تریان ارائه 
کنیم. و امروز رضایت از داشتن شماره ای بدیع و خدماتی نوین در 

مشتریان سامانتل تجربه ای فراموش نشدنی است.

 مازیبایی خط شما را تضمین می کنیم 
درمیان مش��تریان س��امانتل، خانواده س��امان عض��وی گرامی برای 
س��امانتل تعریف ش��ده و همه کارکنان این شرکت نگاه ویژه ای به 
خانواده خود دارند. از میان شماره های سامانتل بهترین‌هایش رابرای 
خان��واده خ��ود در نظر گرفته‌ایم. کارکنان و اعض��ای خانواده گروه 
سامان، مانند گذش��ته می توانند با شرایط استثنایی از زیباترین خط 

سامانتل برخوردار شوند.

 خرید ازطرح قاصدک سامانتل 
درای��ن ط��رح، یک خط زیب��ا، تخفیف ویژه و بس��ته ای جذاب به 
متقاضی��ان س��یم کارت اختص��اص می یاب��د. به ش��رط آنکه یکی 
ازاعضای خانواده س��امان از خط سامانتل خود یک پیامک به شماره 
9999 ارس��ال وک��دی را که در پاس��خ به پیام��ک دریافت می کند 

دراختیار عضو متقاضی سیم کارت سامانتل قرار دهد.

 تجربه خود را با ما به اشتراک بگذارید 
ما تلاش��مان را برای خلق احساس رضایت در همه مشترکین خود 
بویژه در مش��ترکین خانواده س��امان بهک‌ار گرفته ایم و از این تلاش 

بی وقفه بسیار خشنودیم.
بس��یار خوشحال خواهیم شد اگر تجربه های خود را از داشتن سیم 

کارت سامانتل با ما به اشتراک بگذارید.
مطلبی که در بالا با عنوان »یک حس خوشایند از مشترکین سامانتل« 
درج ش��ده، از همین نوع مطالب است که یک مشترک سامانتل برای 

ما ارسال کرده است.

روابط عمومی سامانتل 
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در دهمین گردهمایی روسای موفق شعب بان‌کهای کشور که با حضور 
دکتر همتی رئیس‌کل بانک مرکزی برگزار ش��د، از 10 رئیس شعبه بانک 

سامان تقدیر شد.
به گزارش سامان رسانه، دهمین گردهمایی روسای موفق شعب بان‌کهای 
کش��ور با موضوع »نقش روسای ش��عب در مدیریت ریسک اعتباری« در 
حالی برگزار ش��د که در این مراسم از 10 رئیس شعبه موفق بانک سامان 
تقدیر به عمل آمد. در این مراس��م که علیرضا معرفت قائم‌مقام مدیرعامل 
بانک سامان و جمعی از مدیران بانک سامان و شبکه بانکی کشور حضور 
داش��تند، دکتر همتی بر نقش روسای ش��عب در کاهش ریسک اعتباری 
تأکید و عملکرد آنان را باعث ثبات و سلامت شبکه بانکی کشور دانست.
رئیس‌کل بانک مرکزی همچنین خاطرنش��ان کرد که روسای شعب باید 
مش��تریان را در س��ه حوزه مهم اطلاعات هویت��ی، اطلاعات اقتصادی و 

اطلاعات ذی‌نفع شناسایی کنند.
گفتنی اس��ت، در این مراسم، از آقایان شاهرخ نیری رئیس شعبه آفریقا، 
مهدی عامری رئیس شعبه ملاصدرا و عباس امیری رئیس شعبه جمهوری 
به‌عنوان روسای ش��عب برتر بانک سامان با اهدای تندیس و لوح تقدیر، 
قدردانی شد. همچنین آقایان غلامرضا نیکعهد رئیس شعبه تبریز، سلیمان 
بیات رئیس ش��عبه فلک��ه اول تهرانپارس، غلامعلی کریمی رئیس ش��عبه 
ش��هریار، احمد حیدرهائی رئیس ش��عبه بازار، محمد سلگی رئیس شعبه 
س��تارخان، علی فمی تفرشی رئیس شعبه مرکزی و سید بابک دولتی میله 
س��را رئیس شعبه گلسار رشت، به‌عنوان روس��ای شعب موفق، توانستند 
لوح تقدیر بانک مرکزی را از آن خود کنند. همچنین شعبه آفریقای بانک 
س��امان به‌عنوان برترین ش��عبه این بانک تا تاریخ منتهی به پایان آذر 98 

انتخاب شد.

تقدیر بانک مرکزی از 10 رئیس شعبه بانک سامان
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موبایلت، قابلیت‌های جدیدی را برای این اپلیکیشن ایجاد کرد.
به گزارش سامان رس��انه، تیم توسعه‌دهنده اپلیکیشن موبایلت باهدف 
بهبود خدمات‌رسانی به کاربران، قابلیت‌های جدیدی را به این اپلیکیشن 

اضافه و آن را در اختیار کاربران قرار داد.
بر این اس��اس در نس��خه جدید موبایلت امکان اس��تعلام و پرداخت 
قبوض آب، برق، گاز، ش��هرداری، تلفن ثابت، موبایل و جریمه خودرو 
در اختیار کاربران قرار گرفته اس��ت. همچنی��ن کاربران ازاین‌پس قادر 
خواهن��د بود که اطلاعات قبوض پر مراجعه خود را برای پرداخت‌های 

آت��ی ذخی��ره کنن��د. در کنار ای��ن، موبایل��ت امکانی ت��ازه را نیز برای 
س��پرده‌های مشتریان حقوقی ایجاد کرده که بر این اساس امکان تائید و 
یا رد درخواست کارتابل امضاداران از طریق موبایلت فراهم شده است.
ازاین‌رو از همه کاربران موبایلت دعوت می‌شود که برای بهره‌مندی از 

این امکانات جدید، اپلیکیشن خود را به‌روزرسانی کنند.
کارب��ران در صورت نیاز به راهنمایی می‌توانند با مرکز س��امان ارتباط 
ب��ه ش��ماره 0216422 تماس و یا با نش��انی info@mobillet.ir در 

ارتباط باشند.

بانک سامان در راستای اجرای پروژه رمز دوم پویا، از روز 16 بهمن 
رمزهای دوم ایس��تا ب��رای مجموع تراکنش های پرداخ��ت اینترنتی و 
انتقال وجه شتابی بالاتر از صد هزار تومان در روز را غیرفعال میک‌ند.
به گزارش س��امان رسانه، در راس��تای اقدام یکپارچه نظام بانکی برای 
ارتق��ا امنیت در تراکنش های خری��د، انتقال وجه و پرداخت اینترنتی با 
اس��تفاده از رمز دوم پویا، بانک س��امان از روز چهارشنبه 16 بهمن ماه، 
ارائ��ه خدمت با رمز دوم ایس��تا برای مجموع مبال��غ بالاتر از صد هزار 

توم��ان در روز را متوق��ف و از این تاریخ تم��ام پرداخت‌های اینترنتی 
و انتق��ال وجه ش��تابی برای مجموع مبالغ بالات��ر از صد هزار تومان در 
روز فقط با رمز دوم پویا ممکن اس��ت. بر این اس��اس، مش��تریانی که 
تاکنون موفق به فعال‌س��ازی رمز دوم پویای خود نشده‌‌اند، می‌توانند از 
طریق نت‌بانک، خودپردازهای بانک س��امان و مراجعه به یکی از شعب 
س��امان اقدام لازم را انجام دهند. مشتریان برای دریافت اطلاعات بیشتر 

می‌توانند با مرکز سامان ارتباط به شماره 0216422 تماس بگیرند.

باشگاه مشتریان بانک سامان )سامانیوم( طی طرحی، امکان بازگشت 
کارمزدهای بانکی به حساب اعضای این باشگاه را فراهم کرد.

به گزارش روابط عمومی بانک س��امان، بر اس��اس ای��ن طرح تمامی 
اعضای باش��گاه مشتریان بانک س��امان دارای امتیاز سامانی می‌توانند با 
خرید بسته »بازگشت وجه کارمزد بانکی« از سایت سامانیوم، بخشی از 

کارمزدهای مربوط به عملیات بانکی را دریافت کنند.
بر این اساس، اعضای سامانیوم می‌توانند به ازای خرید یک بسته 1000 
امتیازی و پرداخت 1200 ریال، متناسب با رده‌بندی امتیاز وفاداری‌شان، 
مبل��غ 50000 ریال برای طبقه وفاداری آبی و مبلغ 100000 ریال برای 

طبقه وفاداری برنزی در حساب سامانی خود دریافت کنند.

گفتنی است، اعضای سامانیوم می‌توانند حداکثر 2 بسته از این محصول 
را خریداری کنند که جهت خرید این بس��ته، داشتن حداقل یک سپرده 
در بانک س��امان الزامی اس��ت. همچنین اعتبار بس��ته »بازگش��ت وجه 
کارم��زد بانک��ی« از تاریخ 15 بهمن تا 30 بهمن س��ال جاری اس��ت و 
حداکثرپان��زده  روز کاری پس از اتمام بس��ته، تبدیل امتیاز به وجه نقد 

انجام و به حساب اعضا واریز می‌شود.
علاقه‌مندان برای دریافت اطلاعات بیش��تر می‌توانند به س��ایت باشگاه 
مش��تریان بانک س��امان به نش��انی ir.https://samanium.sb24 و 
همچنین اینس��تاگرام سامانیوم به نش��انی @samanium مراجعه و یا 

با شماره 0216422 تماس بگیرند.

در راستای پروژه مشترک بانک سامان و شرکت سامانتل سر شماره 
پیامک‌های بانکی و تبلیغاتی و اطلاع رسانی بانک سامان تغییر کرد.

به گزارش سامان رسانه، با توجه به تغییرات ایجادشده در زیرساخت‌های 
ارتباطی بانک س��امان، از 19 بهمن ارسال همه پیام‌کهای بانک سامان 

به  مشتریان از سرشماره‌های سری 9999920000 انجام خواهد شد.
بر این اس��اس، از این پس پیام‌کهای بانکی و هش��داری از سرشماره 
9999920000، پیام‌کهای تبلیغاتی با شماره 9999920001، پیام‌کهای 
مربوط به وین کارت با ش��ماره 9999920002 و پیام‌کهای نظرسنجی 

با شماره 9999920003 ارسال خواهند شد.
در همین راس��تا بانک س��امان به مش��تریان خود توصیه می‌کند تا این 

ش��ماره‌ها را با نام بانک س��امان در گوش��ی خود ذخیره کنند و صرفاً 
پیام های دریافتی از س��ر شماره های سری 9999920000 را به عنوان 

پیامکهای بانک سامان مورد توجه و استفاده قرار دهند.
ش��ایان ذکر است شرکت س��امانتل از مجموعه ش��رکتهای گروه مالی 
سامان است که برای اولین بار سیم کارتهای رند با پیش شماره 99999 
را ارایه کرده اس��ت و این همکاری با هدف توس��عه خدمات رسانی به 

مشتریان گروه مالی سامان آغاز شده است.
بر اساس این گزارش مشتریان بانک سامان در صورت نیاز به اطلاعات 
بیش��تر یا راهنمایی در این خصوص می‌توانند با مرکز سامان ارتباط به 

شماره 0216422 تماس بگیرند.

نسخه جدید موبایلت در دسترس قرار گرفت

رمز دوم ایستا غیرفعال می‌شود

بازگشت کارمزدهای بانکی به حساب اعضای سامانیوم

با همکاری مشترک سامان و سامانتل اتفاق افتاد:
تغییر سر شماره ارسال پیام‌کهای بانک سامان
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چهارمین دور از جشنواره سورسامانی ویژه اعضای باشگاه مشتریان 
بانک سامان )سامانیوم( با جایزه‌های نقدی برگزار می‌شود.

به گزارش روابط عمومی بانک س��امان، در چهارمین دوره جش��نواره 
سور سامانی ویژه اعضای باشگاه مشتریان بانک سامان که از 28 دی تا 
30 بهمن‌ماه برگزار می‌ش��ود، یک جایزه 20 میلیون تومانی و 30 جایزه 
یک میلیون تومانی به برندگان خوش‌شانس اختصاص داده شده است.

بر این اس��اس، تمامی اعضای باشگاه مش��تریان بانک سامان می‌توانند 
در این مدت به ازای پرداخت هر 500 امتیاز، یک ش��انس ش��رکت در 
قرعه‌کش��ی جایزه 20 میلیون تومانی و به ازای پرداخت هر 100 امتیاز 
یک شانس شرکت در قرعه‌کشی جایزه 1 میلیون تومانی دریافت کنند.

گفتنی است، مش��تریان برای شرکت در قرعه‌کشی هر بخش می‌توانند 
20 شانس قرعه‌کشی خریداری کنند. 

 بر این اس��اس قرعه‌کش��ی چهارمین دور جش��نواره سورس��امانی 4 
اس��فندماه برگزار و این مراس��م از طریق صفحه اینستاگرام سامانیوم به 

صورت زنده پخش خواهد شد. 
اطلاع��ات  ی��ا کس��ب  باش��گاه  در  ب��رای عضوی��ت  علاقه‌من��دان 
س��ایت ب��ه  می‌توانن��د  جش��نواره  ای��ن  خص��وص  در   بیش��تر 
 https://samanium.sb24.ir و همچنین صفحه اینستاگرام سامانیوم 
به نش��انی@samanium  مراجعه و یا با مرکز صدای مشتریان بانک 

سامان به شماره 0216422 تماس حاصل کنند.

بانک س��امان باهدف بهبود ارائه خدمات خود در بستر همراه بانک، 
اپلیکیشن موبایلت را جایگزین اپلیکیشن سامانک میک‌ند.

به گزارش س��امان رسانه، هم‌زمان با استقبال گس��ترده مشتریان بانک 
سامان از اپلیکیشن موبایلت، این بانک برای بهبود کیفیت خدمات خود 
در بس��تر همراه بانک و ایجاد تجربه‌ای دل‌پذیرت��ر در این حوزه برای 
مشتریان، اپلیکیشن موبایلت را جایگزین اپلیکیشن قدیمی همراه بانک 

خود با نام سامانک می‌کند.
در همین راس��تا، بانک سامان از ابتدای اسفندماه اپلیکیشن سامانک را 
غیرفعال خواهد کرد و مشتریانی که قصد استفاده از همراه بانک سامان 
را دارند، می‌توانند اپلیکیشن موبایلت را از استورهای مختلف اندرویدی 

و iOS دریافت کنند. همچنین امکان دانلود مستقیم اپلیکیشن موبایلت 
در بس��تر iOS و اندروید نیز وجود دارد و نس��خه وبی این اپلیکیشن 
نیز عرضه ش��ده اس��ت. لازم به ذکر اس��ت که مش��تریان برای استفاده 
از اپلیکیش��ن موبایلت می‌توانند از رمز نت بانک خود اس��تفاده کنند و 
درصورتی‌ک��ه هنوز این رمز را دریاف��ت نکرده‌اند، می‌توانند به یکی از 
ش��عب بانک سامان در سراسر کشور مراجعه کنند. همچنین مشتریان از 
طریق گزینه »رمز عبور خود را فراموش کرده ام« در بس��تر نت‌بانک و 
موبایل��ت نیز می‌توانند رمز خود را بازیابی کنند. مش��تریان در صورت 
نیاز به اطلاعات بیشتر در این خصوص می‌توانند با مرکز سامان ارتباط 

به شماره 0216422 تماس بگیرند.

بانک سامان بر اس��اس آخرین رتبه‌بندی صورت گرفته توسط سازمان 
مدیریت صنعتی به‌عنوان بیست و دومین شرکت برتر ایران انتخاب شد.

به گزارش سامان رسانه، س��ازمان مدیریت صنعتی رتبه‌بندی سال 98 
ش��رکت‌های برتر ایران را برای بیس��ت و دومین سال متوالی اعلام کرد 
که بر این اس��اس، بانک س��امان بر اس��اس اطلاعات مالی سال 1397، 
به‌عنوان بیست و دومین شرکت برتر ایران انتخاب شد. گفتنی است این 
رتبه‌بندی بر اس��اس میزان فروش و درآمد شرکت‌ها صورت می‌پذیرید 
و رتبه 22 در حالی توسط بانک سامان کسب‌شده که این بانک توانسته 
میزان درآمد خود در س��ال 1397 را به 125231 میلیارد ریال برس��اند. 

میزان درآمد بانک س��امان در سال 1396، بیش از 123207 میلیارد ریال 
بوده اس��ت. لازم به ذکر است که در این رتبه‌بندی بیش از 500 شرکت 
مختلف بررس��ی و طبقه‌بندی ش��ده اس��ت و این رتبه‌بندی دورنمایی 
از عملک��رد و اقدامات ش��رکت‌ها در حوزه اقتص��ادی ارائه می‌دهد و 

نشان‌دهنده میزان اثرگذاری آنان در حوزه اقتصاد ملی است. 
همچنین در این رتبه‌بندی ش��رکت بیمه س��امان و ش��رکت پرداخت 
الکترونیک س��امان از زیرمجموعه‌های گروه مالی س��امان توانسته‌اند به 
ترتی��ب رتبه 109 و رتبه 110 برترین ش��رکت‌های ایران را از آن خود 

کنند.

بان��ک س��امان طی اطلاعیه‌ای اع�الم کرد که صرافی س��امان هیچ 
نمایندگی و یا شعبه‌ای در خارج از کشور ندارد.

به گزارش س��امان رسانه، بر اس��اس گزارش‌های ارسالی در خصوص 
استفاده از نام و لوگوی صرافی سامان در خارج از کشور و انتشار آگهی 
با این نام در برخی رسانه‌ها، بانک سامان اعلام می‌کند که صرافی سامان 

هیچ شعبه‌ای در خارج از کشور ندارد.

از این رو بانک س��امان به‌تمامی ایرانیان داخل و خارج کش��ور نسبت 
به اس��تفاده از خدمات این دفتر و صرافی‌ هش��دار داد و عنوان کرد که 
اعمال و خدمات آن‌ها هیچ ارتباطی با بانک س��امان، صرافی س��امان و 
گروه مالی س��امان نداشته و نخواهد داشت. در همین حال عموم مردم 
 می‌توانند برای دریافت اطلاعات بیشتر به سایت صرافی سامان به نشانی
 www.se24.ir مراجعه و یا با تلفن 02141011 تماس حاصل کنند.

اعطای 50 میلیون تومان جایزه نقدی در جشنواره سورسامانی

موبایلت جایگزین سامانک می‌شود

بانک سامان بیست و دومین شرکت برتر ایران شد

صرافی سامان هیچ شعبه خارجی ندارد
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اصل 4 همدلی- کاری کنید بگویند »درست می گویید«
اصل 1: کاری کنید که طرف مقابل بگوید »درست میگید«

به‌جای اینکه به دنبال گرفتن »بله« باش��ید، به دنبال گرفتن »درست 
میگید« باش��ید. کل این بخش در این عبارت خلاصه می‌ش��ود »قبل 
از اینک��ه طرف مقابلتان را متقاعد کنی��د تا کاری را انجام بدهند که 
شما می‌خواهید، باید چیزی بگویید که موجب شود عبارت»درست 

می‌گویید« را به زبان بیاورد.
این عبارت را با »حق با شماس��ت« اشتباه نگیرید. »حق با توست« 
اغلب به معنی فاصله گرفتن و تلاش��ی ب��رای پایان دادن به مکالمه 

است.
دلیل: »درست میگید« سپر دفاعی را می‌شکند. به‌طرف مقابل کمک 
میک‌ند تا احس��اس کند وی را درک و تائید کرده‌اید و اغلب انگیزه 

واقعی او را آشکار می‌نماید.
اصل 2: توضیحی مختصر بدهید.

اساس و اصل توضیح دادن به‌صورت مختصر عبارت است ترکیبی 
از خلاصه حرف‌های طرف مقابل با درک شما از احساسات درونی 

آن‌ها.
می‌توانید چنی��ن خلاصه کنید: نقل‌قول + برچس��ب‌زنی= توضیح 

مختصر
گام 1: از سکوت در جهت فرصت دادن به‌طرف مقابل برای گرفتن 

اطلاعات استفاده کنید.
گام 2: از تشویق‌های زبانی کوتاه برای تشویق آن‌ها به ادامه مکالمه 

استفاده کنید مانند »بله«، »خُب«، »آهان« یا »متوجه شدم«.

گام 3: حرفی که به شما زده‌اند را تکرار کنید )بازتاب(.
گام 4: با طبقه‌بندی احساسات آن‌ها نشان بدهید که احساسات آن‌ها 

را درک میک‌نید.
گام 5: با استفاده از کلمات خودتان حرف‌های آن‌ها را نقل‌قول کنید.

گام 6: با برداشت معنی حرف‌های آن‌ها به همراه احساسات زیربنای 
آن معنی، حرف‌هایشان را خلاصه کنید.

اصل 5 همدلی- واقعیت پیش رویشان را تغییر بدهید.
اصل 1: مصالحه نکنید.

مصالحه راهی برای فرار است. »عدم توافق بهتر از رسیدن به توافقی 
بد است«.

اصل 2: یک ضرب‌الاجل بدهید.
انس��ان واقعاً از درد فرار میک‌ند. تعیین ضرب الاعجل به تأکید بر 
عواقب منفی کمک میک‌ن��د، بنابراین طرف مقابل را وادار می‌نماید 
زودت��ر توافق کند چون گمان میک‌ند که خطر از دس��ت دادن کلی 
تواف��ق وی را تهدی��د میک‌ند. توجه: وقتی به ش��ما ضرب الاعجل 
می‌دهند، بدانید که اغلب اهمیت زیادی ندارد. ضرب‌الاجل‌ها انتخابی 
و انعطاف‌پذیر هس��تند و به‌ندرت عواقب منفی را که آن‌ها می‌گویند 

در پی‌دارند.
2 معیار برای تعیین اهمیت ضرب‌الاجل تعیین‌شده:

چقدر خاص بود؟
چند تا چرا، چه کسی، کجا و چه زمانی داشت؟

اصل 3: از کلمه »منصفانه« به‌صورت استراتژیک استفاده کنید و دائماً 
از آن استفاده نکنید.

اصول مذاکره تاثیرگذار به سبک کریس ووس )3(

مردم قطعیت را بیشتر از احتمالات دوست دارند

ابراهیم زارع‌پور
مدرس دوره‌های بازاریابی بانک سامان
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ارگانیسم‌ها اغلب بر اساس اینکه احساس کنند چقدر به آن‌ها احترام 
می‌گذارند حرکت می‌نمایند.

مکالم��ه‌ای را در نظ��ر بگیرید که بدین‌صورت آغاز می‌ش��ود »من 
می‌خواهم تو احس��اس کنی همیشه با تو منصفانه برخورد می‌شود، 
بنابراین هر زمان که احساس کردی من منصف نیستم من را متوقف 

کن تا به آن بخش بپردازیم«.
اگر از کلمه »منصفانه« علیه ش��ما استفاده شد، بدین‌صورت پاسخ 

بدهید:
»منصفانه؟ به نظر می‌رس��د می‌توانی شواهدی ارائه کنی که حرفت 

را تائید کنند؟«
کریس متوجه شد این جمله سبب می‌شود آن‌ها حرف خودشان را 
تکذیب نمایند که پیشنهادشان منصفانه بوده است. پاسخ آن‌ها به این 
س��ؤال اغلب به شما اطلاعات بیشتری می‌دهد که می‌توانید از آن‌ها 

استفاده کنید.
وقتی محرک‌های احساسی طرف مقابل را شناسایی کردید، می‌توانید 
پیشنهاد خود را به زبانی بیان نمایید که طرف مقابل را متقاعد می‌نماید 

که آن را قبول کند.
اصل 4: طرف مقابل را متقاعد کنید که اگر توافق منتفی شود چیزی 

را از دست می‌دهد.
مردم قطعیت را بیشتر از احتمالات دوست دارند.

دنیل کانمن و آموس تورس��کی این مسئله را در سال 1979 کشف 
کردند. آن‌ها متوجه ش��دند که مردم ترجیح می‌دهند برای اجتناب از 
ضرر ریس��ک کنند ولی وقتی قرار است پاداش بگیرند به این اندازه 

ریسک نمیک‌نند. این پدیده را ریسک گریزی می‌نامند.
گام 1: ضررهای احتمالی را به آن‌ها یادآوری کرده و انتظارات طرف 

مقابل را کاهش دهید.

گام 2: اجازه بدهید اول آن‌ها حرف بزنند )آنچه در ذهنشان می‌گذرد 
شاید بهتر از توافقی باشد که شما در حال حاضر در سر دارید(.

گام 3: ی��ک دامنه مش��خص کنید، توافقی مش��ابه آنچ��ه را که در 
موردش صحبت میک‌نید مطرح نمایید. این کار به آن‌ها کمک میک‌ند 
انتظارات خود را تنظیم نمایند. همچنین احتمالات را تقویت نموده و 
نمی‌گذارد حالت دفاعی بگیرند. )دادن ارقام تعیین‌شده منجر می‌شود 

طرف مقابل حالت تدافعی بگیرد(.
توجه: اطمینان حاصل کنید که پایین‌ترین حد »هزینه‌ای« که حاضر 

هستید بپردازید را انتخاب کرده‌اید.
گام 4: از تمرکز بیش‌ازحد روی چانه‌زنی مالی خودداری نمایید.

اگر پیشنهاد بالایی داده‌اید مزایایی دیگر پیشنهاد نمایید تا منطقی به 
نظر برسد.

گام 5: زمان��ی که در م��ورد ارقام صحبت میک‌نی��د، از اعداد فرد 
استفاده کنید. این‌گونه به نظر می‌رسد که دقیق‌تر است یا در انتخاب 

آن دقت کرده‌اید.
گام 6: زمانی که طرف مقابل مخالفت میک‌ند یک هدیه غیر مرتبط 
بدهید. این کار نیاز انسان به جبران را در فردی که به او لطف کرده‌اید 

بیدار میک‌ند.
3 نکته که باید در زمان مذاکره برای حقوق در نظر بگیرید

روی مزایای غیرمالی تأکید زیادی داش��ته باش��ید )مهارت‌هایتان و 
غیره(.

زمانی که هر دو به توافقی قابل‌قبول رسیدید، انتظارات خود از نقش 
ش��غلی را مطرح نموده و در مورد اینکه در آینده چگونه حقوق‌تان 

افزایش می‌یابد صحبت کنید.
خودتان را به‌عنوان ش��خصی نش��ان دهید که به عقاید آن‌ها احترام 
می‌گذارید )برای موفق شدن در این شغل باید چهک‌اری انجام داد؟(
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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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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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شعب بانك سامان

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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