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ماهنامه آموزشی خبری بانك سامان
فرهنگی  اجتماعی- اقتصادی-
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صاحب‌امتیاز: بانك سامان
مدیر مسئول: فرشته ضرابیه

سردبیر: ناصر بزرگمهر
مدیر فنی و هنری‌: مهدی نجفی

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

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

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

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

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

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

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

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

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

 مجله در ویرایش و تلخیص مقالات آزاد است.

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

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

 نشانی اداره مرکزی و مدیریت روابط عمومی

 و صدای مشتریان بانک سامان: 

تهران، خیابان شریعتی، نبش کوچه اتوبانک، برج سامان

 www.sb24.ir :تلفن:22330000-021     داخلی:3843    سایت

یادداشت سردبیر............................................................................................................6
مفهوم مدرن محتوا و نقش روابط‌عمومی در خلق و تولید محتوا در دنیای امروز....................8
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 من درکجای سازمانم 
قرار دارم؟

ناصر بزرگمهر
nbozorgmehr@yahoo.com

به نام او که هرچه بخواهد همان می‌شود

س��الی یکی دو باری که فرصت دیدار و گفتگو با جناب آقای مدیرعامل 
جوان، خوش ذوق و علاقمند به پیش��رفت بانک، فراهم می شود، معمولا 
در مورد مدیریت، روابط کارکنان، ارتباطات انسانی، مشتری مداری، احترام 
به افکارعمومی، پاسخگویی، روابط عمومی و تبلیغات، بدون هیچ سانسور 

ذهنی و گفتاری، به بحث و نظر پردازی می پردازیم.
در آخرین دیدار، بیشتر به موضوع جایگاه کارکنان و نحوه ارتباط مدیریت 

با آنان و آن ها با مشتریان پرداختیم. 
به نظر من،درموضوع کارکنان س��ازمان ها باید از همان بدو اس��تخدام و 

گزینش افراد، تصمیمی فراگیر در تعهدات کارکنان پیش بینی شود که:
۱/ چرا استخدام می شوند؟

۲/ از سازمان چه می خواهند؟
۳/برای پیشرفت سازمان چه ایده ای دارند؟

۴/خودشان به کجا می خواهند برسند؟
۵/نگاه شان به مشتری چگونه است؟

۶/پاسخگویی را از یک تا ده در چه نمره ای می بینند؟
۷/به افکارعمومی چه نمره ای می دهند؟

و پاس��خ به ده ها سوال مش��ابه درحوزه ارتباطات که باید مهمترین گزینه 
استخدامی یک فرد تلقی شود.

باید با توجه به تحصیلات، تجربه، خصلت های فردی، روانی، س�المتی 
و ده ها نکته دیگر، به دیدگاه های اجتماعی و ارتباطی، هرفرد توجه ویژه 

کرد و بعد حکم کارگزینی را صادر نمود.
مهمترین نکته در سیستم های اجتماعی شغلی، برای هر فردی در جوامع 

گوناگون، پاسخ به این سوال است که اهداف کاری چیست؟

 هر ش��خصی باید از همان ابتدای اس��تخدام و حضور در یک سازمان از 
خودش سوال کند که نقش من در این سازمان چیست؟

هرفردی باید از خودش بپرس��د که من در کجای این سازمان ایستاده ام؟ 
و قرار اس��ت از چه نقطه ای به سمت چه نقطه ای حرکت کنم؟ تاثیر بود 
و یا نبود من درس��ازمانی که بهترین ساعات عمرم را درآن صرف می کنم 

در چیست؟
این س��والات تنها مختص چند کارمند میانه س��ازمان ها نیست، باید همه 
کسانی که در بخش دولتی ویا بخش خصوصی، با یک حکم سازمانی و با 
قرارداد و بدون قرارداد مش��غول کار می شوند و آخر ماه از یک صندوقی، 
حق��وق دریافت می کنند، از کمترین تا مهم ترین مس��یول، مرتبا باید این 

سوال را ازخودشان بپرسند.
باید باورکنیم که سوال در مورد اهداف کاری و این که نقش ما در سازمان 
چیس��ت، مثل سوال از هس��تی در برابر معمای زندگی است، از کجا آمده 

ایم؟ آمدنمان بهر چه بود؟
یک انس��ان طبیعی، هر روز صبح که بیدار می شود باید بداند که برای آن 
روز چه برنامه ای دارد. وقتی از خانه خارج می ش��وید، نمی توانید در سر 
چهارراه، سرگردان بمانید و کاسه چه کنم را درذهنتان بگیرید. نمی توانید 
در سر چهارراه زندگی، ندانید که به کدام طرف می خواهید بپیچید، سمت 
چپ یا طرف راس��ت یا راه مس��تقیم و یا برگردان، که هرکدام با دیگری، 

بسیار متفاوت است. انتخاب هر مسیری، ما را به جایی خاص می رساند.
بای��د قبل از هرحرکت��ی، بدانیم به کجا می خواهیم برویم و چه کاری می 

خواهیم انجام دهیم.
انسان بدون هدف و راهنما، سرگردان تاریخ می شود، زندگی شخصی و یا 
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زندگی کاری، فرقی با هم ندارد، در هر صورت باید بدانیم دلیل انتخاب این 
راه برای چیست و در مسیر چه بکنیم و چگونه برویم تا به هدف برسیم.

زندگی اجتماعی پیچیده تر از آن است که در صحنه نمایش آن بی هدف 
باش��یم و روزها را باری به هرجهت و فقط برای گذران عمر و سیرش��دن، 

خوردن و خوابیدن بگذرانیم.
سازمان ها نیاز به کارکنانی دارند که در مسیر اهداف سازمانی حرکت کرده 
و تلاش کنند که زودتر به هدف تعیین ش��ده دس��ت پیداکنند تا از مزایای 

بیشتری برخوردار شوند.
واژه هایی مثل به��ره وری، با تلاش فردی در حرکت جمعی امکان پذیر 

است.
دریک س��ازمان موفق و هوش��یار، همه افراد به نسبت جایگاه های خود، 

نقش تعیین کننده و تاثیرگذار دارند.
 م��ن به مدیرعامل محترم عرض کردم که از نظر دانش ارتباطات، جایگاه 
نگهبان در ورودی سازمان، یا تلفنچی، یا کارمند پشت باجه، یا رییس فلان 
اداره، یا منش��ی حضرتعالی کمتر از مدیرعامل نیست و همه باید، آموزش 

ببینند که روابط عمومی سازمان باشند.
حدود ۲۰س��ال قبل در مقاله مفصلی در یکی از بانک های دولتی کش��ور 
نوشتم که بدون شك براي بررسي ارتباطات در سيستم سازمانی، بايد جاي 
خودم��ان را به‌عنوان كي نيروي انس��اني، كي كارمن��د، در نموداري كه از 
مديرعامل ش��روع شده و به نيروي صف  در برخورد با مخاطب ادامه پيدا 

ميك‌ند بشناسيم و ارزيابي كنيم.
نگهبان در ورودي كي س��ازمان، فقط وظيفه حفاظتي و حراس��تي ندارد، 
زی��را اگر قرار بود كه نگهبان، فقط كار نرده‌ه��اي آهني را انجام دهد، چه 
لزوم��ي دارد كه همه دنيا از نيروي انس��اني بهره مي‌گيرن��د؟ مي‌توان نرده 
آهني گذاش��ت، در برقي ايجاد كرد و با دوربين مدار بسته آمد و شد افراد 
را كنترل كرد، مي‌توان با استفاده ازتكنولوژي، نيروي انساني را به مرور در 
بخش هاي مختلف از نگهباني تا پرداخت ودریافت و سایر موارد بانکی،كم 

و كم‌تر كرد.
اما دنیا نش��ان داده اس��ت که حضور تكنولوژي برتر دركشورهاي مخترع  
دس��تگاه های دریافت و پرداخت و اینترنت و امثالهم، باعث حذف نيروي 

انساني در ارتباطات و جذب مشتري نشده است.
تكنولوژي و اینترنت، درخدمت به مشتري و ايجاد شرايط مناسب‌تر، نقش 
اساسی پیدا کرده است، اما حذف نيروي انساني در ارتباطات كاري بخاطر 

همان كي لبخند، امکانپذیر نیست.
یک لبخند مي‌تواند، به عش��ق بیا‌نجامد، اثرگذاري كي سلام، راه را براي 

آينده و حفظ مشتری، بهتر هموار ميك‌ند.
باید باورکنیم که نگهبان در ورودي كي سازمان، نقش مدير روابط عمومي 

آن س��ازمان را ب��ازي ميك‌ند، او باي��د درجايگاه ي��ك مديرعامل عالیرتبه 
پاس��خگو باشد. نحوه پاس��خگويي نگهبان به كي مشتري مي‌تواند آنچنان 

اثرگذار باشد كه براي ساليان طولاني از ذهن مشتري فراموش نشود.
روابط عمومي در سيس��تم‌هاي بدن كي سازمان نقش رگ هاي عصبي را 
بازي ميك‌ند، ‌در برابر هرضربه‌اي حتي كوچك ترين آنها باید واكنش نشان 
‌دهد. سيستم‌هاي عصبي مربوط به كي نقطه خاص از بدن نيست. سيستم 

عصبي مربوط به كي اداره و يا كي فرد و كي دايره نيست.
هربخش از س��ازمان، روابط عمومي سازمان است. و روابط عمومی يعني 
مديرعامل، یعنی همه کارکنان ستادی و عملیاتی، يعني نگهبان در ورودي، 
يعني منشی و مس��یولین همه دفاتر مدیران و هیات مدیره، یعنی اپراتور و 
تلفنچي س��ازمان، اگر كي اپراتور در تلفنخانه سازمان يا كي بانك بزرگ، 
پاسخگوي مناسبي نباش��د، تمام برنامه‌ها و تلاش‌هاي مديران را، حتي در 

سطوح ارشديت سازمان به زير سوال برده و هدر مي‌دهد.
نحوه پاسخگويي تلفنچي و منشی، يعني ارتباط اوليه كي مشتري بانك كه 
اگر به خوبي با مخاطب برقرار نشود. مشتري‌مداري تحقق نيافته و نمي‌توان 

به اهداف سازمان نايل آمد.
انتخاب نيروهاي صف هميش��ه كار مش��كل و حساسي است كه متاسفانه 
گاهي ساده‌انگاشته شده است، انتخاب نگهبان، تحويلدار، نامه‌رسان، مسوولان 
دفاتر كار ساده‌اي نيست. انتخاب مسوولان دفاتر مديران در همه جاي دنيا از 
جايگاه ويژه برخوردار هستند، مي‌بايست در انتخاب آنها حساسيتي خاص 
ب��ه خرج داد. داش��تن دانش عمومي ويا تخصص��ي درزمينه‌هاي مختلف و 
توانايي استفاده از تكنولوژي‌هاي مختلف مانند كامپيوتر، تلفن، سيستم اداري 
و بايگاني براي مس��وولان دفاتر، پنجاه درصد شرايط انتخاب تلقي مي‌شود 
و پنج��اه درصد ديگر فقط به بحث‌هاي علوم ارتباطات مانند خوش��رويي، 
پاس��خگويي، رازداري و ... مربوط مي‌شود. آيا با چنين تفكري ما مسوولان 

دفاتر، نگهبانان، تلفنچي و ديگر همكاران خود را انتخاب می کنيم؟
گفتم روابط عمومي يعني مدیرعامل،یعنی هيات مديره بانك، يعني مديران 
و روساي ادارات مختلف، يعني صندوقدار و تحويلدار كارمند شعب، زیرا 
وقتي كه كي ش��هروند وارد كي شعبه مي‌شود رئيس شعبه را نمي‌شناسد، 
نام مديرعامل و هيات مديره را نمي‌داند، اما تحويلدار و متصديان امور باجه 
را مي‌شناسد، آنچه تحويلدار متصدي باجه در برخورد با اين شهروند عزيز 

انجام مي‌دهد معني روابط عمومي دارد.
س�الم یک کارمند باجه به مش��تري معني روابط عمومي دارد و برخورد 
مناسب و احترام به مشتري و قدرشناسي از وي معني كامل روابط عمومي 
اس��ت و همه کارکنانی که خودشان را روابط عمومی سازمان بدانند، همان 
کسانی هس��تند که وقتی صبح از خانه بیرون آمده اند، در سر چهارراه چه 

کنم گرفتار نیستند و می دانند که از کجا آمده اند و به کجا خواهندرفت.



آذر 1404 / سال بیست ویکم، شماره 8222

| رضا رحمانی|
| رئیس اداره روابط‌عمومی|

 آینده از جایی شروع می‌شود که کمتر به آن نگاه میک‌نیم. 
ح��دود یک ده��ه پیش، اگر کس��ی ب��ا اعتمادبه‌نف��س می‌گفت روزی 
فرامی‌رس��د که مش��تریان بتوانند بدون قدم‌گذاشتن به داخل شعبه، بدون 
تماس تلفنی با کارش��ناس و حتی بدون باز کردن اپلیکیشن بانکی، تقریباً 
تمام نیازهای مالی‌شان را در همان لحظه‌ای که به آن نیاز پیدا می‌کنند رفع 
کنند، بس��یاری از ما احتمالاً این حرف را بیشتر شبیه یک تخیل جسورانه 

یا چشم‌اندازی دور از دسترس می‌دانستیم تا واقعیتی قابل‌تحقق.
بااین‌حال، دنیای فناوری ثابت کرده اس��ت که بزرگ‌ترین تغییرات نه با 
شعارهای پرطمطراق، بلکه با حرکت‌هایی آرام، پیوسته و در ظاهر کوچک 
آغاز می‌ش��وند؛ حرکت‌هایی که به دلیل س��کوت و ظرافتشان، آن‌قدر در 
تاروپ��ود زندگی ما تنیده می‌ش��وند که تنها وقتی ب��ه عقب برمی‌گردیم، 

درمی‌یابیم چقدر همه چیز تغییر کرده اس��ت. امروز دقیقاً در آستانه همان 
نقطه‌ ایس��تاده‌ایم؛ جایی که بانکداری نه‌تنها شکل تازه‌ای پیدا کرده، بلکه 
ماهیت حضورش در زندگی ما در حال دگرگون‌شدن است. مسیر تازه‌ای 
که مفهوم »بانک��داری نامرئی« را به‌تدریج از یک ایده آینده‌نگرانه به یک 

واقعیت جاری تبدیل کرده است.
  بانکداری نامرئی چیست و چرا ماهیتش 

متفاوت از هر دوره‌ قبلی است؟
اگر بانکداری اینترنتی و س��پس بانکداری موبایلی را مرحله‌هایی بدانیم 
که فناوری صرفاً ابزار ارائه خدمات شد، بانکداری نامرئی مرحله‌ای فراتر 
از این‌هاس��ت؛ مرحله‌ای که در آن خدمات بانکی نه فقط از فضای شعبه 
خارج می‌شوند و نه فقط وارد موبایل مشتری، بلکه در دل تجربه روزمره 
او حل می‌ش��وند؛ به ش��کلی که عملیات مالی بدون آنکه حتی احساس 

شود، و دقیقاً در لحظه و موقعیتی که لازم است، رخ دهد.
 در این رویکرد تازه: 

۱. عملیات بانکی بدون درخواس��ت صریح مش��تری و بر اساس تحلیل 
هوش��مند رفتار او انجام می‌شود. سیس��تم‌ها خود تشخیص می‌دهند چه 
زمان��ی نیاز به جابه‌جای��ی وجه، تمدید خدمت، ی��ا جایگزینی یک ابزار 

پرداخت وجود دارد.
۲. سرویس‌های مالی قبل از آن‌که مشتری متوجه نیازش شود، به‌صورت 

 بانکداری نامرئی؛ آینده‌ای که همین حالا
آرام و بی‌صدا، آغاز شده است
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دقیق و شخصی‌سازی‌ش��ده پیشنهاد می‌شوند. مثل ارائه اعتبار کوتاه‌مدت 
در روزهای پایانی ماه یا پیش��نهاد پس‌انداز هوش��مند بر اس��اس الگوی 

مخارج.
۳. احراز هویت و امنیت در پش��ت‌صحنه جریان دارد، بدون آن‌که کاربر 
لحظ��ه‌ای درگی��ر واردکردن رمز و کد ش��ود. فناوری تش��خیص چهره، 
بیومتریک رفتاری و الگوهای حرکتی جایگزین روش‌های سخت و سنتی 

می‌شوند.
۴. عملی��ات مال��ی در همان‌جای��ی رخ می‌دهد ک��ه تصمیم‌گیری انجام 
می‌ش��ود، نه در بس��تری جداگان��ه. یعنی بانک جایی فراتر از اپلیکیش��ن 
حض��ور دارد؛ در خرید، در تعاملات روزمره، در ش��بکه‌های پرداخت و 

حتی در توصیه‌های مالی لحظه‌ای.
 به بیان ساده: 

بانکداری نامرئی یعنی بانکی که کمتر دیده می‌ش��ود، اما بیشتر از همیشه 
حضور دارد.

 چرا جهان به‌سوی این مدل جدید حرکت میک‌ند؟ 
تغییر رفتار مشتریان و توقع از سرعتی بی‌وقفه

نس��ل امروز که تجربه کار با اپلیکیش��ن‌های فوق‌س��ریع و سرویس‌های 
یک‌لمسی را دارد، دیگر پیچیدگی را نمی‌پذیرد.

برای این نسل، سرعت نه ویژگی؛ بلکه بدیهی‌ترین انتظار است.
فناوری‌هایی که توانسته‌اند رفتار مالی را بهتر از انسان تحلیل کنند.

وجود کلان‌داده، الگوریتم‌های هوش مصنوعی و سیس��تم‌های یادگیری 
ماش��ینی این امکان را فراهم کرده که نیازهای مالی کاربران با دقتی بسیار 

بالا پیش‌بینی شود.
 پیشرفت امنیت بی اصطکاک 

دورانی که رمز عبور مانع از دسترسی می‌شد تمام شده است؛
امنیت امروز دقیق، لایه‌لایه و پنهان است و همین پنهان بودن، قدرت آن 

را چندبرابر کرده است.
رقابتی که دیگر فقط بین بانک‌ها نیست.

بانک‌ه��ا امروز با تجرب��ه‌ای رقابت می‌کنند که مش��تری از س��اده‌ترین 
سرویس دیجیتال دریافت می‌کند.

برنده آینده، بانکی اس��ت که تجربه را به س��اده‌ترین ش��کل ممکن ارائه 
دهد.

نمونه‌های واقعی و ملموسی که همین حالا در زندگی مردم دیده می‌شود.
 پرداخت‌های خودکار و بدون لمس 

عبور از گیت مترو، پارکینگ یا فروشگاه بدون توقف؛
پرداخت انجام شده، آن هم بدون این‌که مشتری حتی کیفش را باز کند.

 ارائه آنی وام و اعتبار بر اساس تحلیل هوشمند رفتار مالی 
به‌جای تکمیل فرم‌های طولانی، سیس��تم تشخیص می‌دهد کاربر در چه 
ش��رایطی ب��ه یک اعتبار کوتاه‌م��دت نیاز دارد و آن را هم��ان لحظه ارائه 

می‌دهد.
 مدیریت خودکار قبوض، اشتراک‌ها و هزینه‌های ماهانه 

سیس��تمی که زمان دقی��ق ش��ارژها، هزینه‌ه��ای دوره‌ای و حتی موارد 
غیرعادی را رصد و مدیریت می‌کند.

 احراز هویت نامرئی و بی اصطکاک 
کاربر صرفاً گوش��ی را در دس��ت می‌گیرد و سیس��تم تشخیص می‌دهد 
که این الگوی حرکت، فش��ار انگش��ت یا نحوه تعامل با صفحه، متعلق به 

صاحب واقعی حساب است.
مشاوره مالی‌ای که پیش از وقوع مشکل هشدار می‌دهد.

الگوریتم‌ها مخارج غیرعادی را شناس��ایی می‌کنند و پیش از آنکه کاربر 
دچار مشکل شود، به او هشدار می‌دهند.

 زندگی مردم در عصر بانکداری نامرئی چگونه تغییر میک‌ند؟ 
زمان مردم آزادتر می‌شود.

کارهای بانکی که زمانی نیازمند برنامه‌ریزی و صرف وقت بودند، اکنون 
در جریان زندگی انجام می‌شوند.
فشار روانی مالی کاهش می‌یابد.

داشتن همراهی که قبل از شما نیاز را تشخیص دهد و راه‌حل بدهد، مدل 
جدیدی از آرامش را وارد زندگی می‌کند.
تصمیم‌های مالی بهتر و دقیق‌تر می‌شود.

حتی بدون دانش مالی، مش��تری می‌تواند انتخاب‌هایی درس��ت‌تر داشته 
باشد، چون سیستم تحلیل را به‌صورت نامرئی انجام می‌دهد.

دسترسی مالی گسترده‌تر و عادلانه‌تر می‌شود.
الگوریتم‌های جدید بدون تعصب‌های انس��انی، به بخش‌های بیشتری از 

جامعه فرصت می‌دهند.
 نقش جدید بان‌کها: از ارائه خدمت به همراهی با زندگی 

ساده‌سازی بنیاد تجربه مشتری
کاربران دیگر نه فقط سرعت، بلکه آرامش و سادگی می‌خواهند.

بانکی که مراحل اضافی را حذف کند، به طور طبیعی در ذهن مش��تری 
اولویت پیدا می‌کند.

 ترکیب امنیت عمیق با تجربه روان 
چالش اصلی بانک‌های امروز این اس��ت که »امنیت سنگین« را با »تجربه 

سبک« جمع کنند و بانکداری نامرئی راه‌حل این چالش است.
 روابط‌عمومی‌ای که از اطلاع‌رسانی فراتر می‌رود. 

روابط‌عموم��ی مدرن، دیگ��ر صرفاً نقش اعلام خبر ن��دارد؛ بلکه وظیفه 
اصلی آن س��اختن روایت آینده، ایجاد اعتماد و همراه س��اختن مشتری با 

معنای تازه‌ای از بانک است.
 بانکداری نامرئی در نهایت همچنان »بانکداری انسانی« است. 

باوج��ود تمام این فناوری‌ها، این نکته بس��یار مهم اس��ت که بانکداری 
نامرئی قرار نیست ارتباط انسانی بین بانک و مشتری را حذف کند.

ای��ن مدل صرفاً تلاش می‌کند لحظه‌هایی که نیاز به س��رعت و س��ادگی 
دارند، با تکنولوژی انجام شوند و لحظه‌هایی که نیاز به آرامش، مشاوره یا 

رسیدگی انسانی دارند، با کیفیتی بالاتر و عمیق‌تر ارائه شوند.
 به عبارتی دیگر: 

تکنولوژی در لحظه‌های ساده، انسان در لحظه‌های حساس.
نتیجه‌گیری: آینده از همین امروز آغاز شده، حتی اگر آن را نبینیم.

م��ا اکنون در دوره‌ای زندگی می‌کنیم که بانکداری نه‌تنها دیجیتال ش��ده، 
بلکه در آس��تانه نامرئی شدن اس��ت. مرحله‌ای که در آن بانک کمتر دیده 
می‌ش��ود؛ ولی بیشتر به کار می‌آید. مرحله‌ای که در آن سرویس‌های مالی 

نه مزاحم زندگی، بلکه هم‌مسیر و همراه آن هستند.
آین��ده به بانک‌هایی تعل��ق دارد که زودتر بفهمند »س��ادگی« عمیق‌ترین 
شکل نوآوری اس��ت و بانک‌هایی که زودتر وارد مسیر بانکداری نامرئی 
شوند، در ذهن و زندگی مردم همواره به‌عنوان همراهانی قابل‌اعتماد باقی 

خواهند ماند.
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| آیدا بروسان، مدیر بازاریابی سامانتل|

 چکیده 
 در دنیای رقابت��ی امروز،  Brand Activationب��ه یکی از ابزارهای حیاتی 
برای شرکت‌های تلکام و مخابرات تبدیل شده است. این فرایند، فراتر از تبلیغات 
س��نتی، با هدف ایجاد تعامل مس��تقیم با مش��تریان، افزایش وفاداری و تقویت 
تجربه کاربری طراحی می‌شود. مقاله حاضر به بررسی استراتژی‌ها، تکنیک‌ها و 
نمونه‌های موفق فعال‌سازی برند در صنعت مخابرات پرداخته و چارچوبی عملی 

برای پیاده‌سازی ارائه می‌دهد.

 مقدمه 
صنعت تلکام و مخابرات، به دلیل رقابت شدید و فناوری‌های نوظهور، نیازمند 
استراتژی‌های نوآورانه برای متمایزشدن برندها است. فعال‌سازی برند، فرایندی 
اس��ت که با تمرکز بر تجربه مشتری  و تعامل مستقیم با مخاطب به ایجاد رابطه 

عاطفی و شناخت برند کمک می‌کند.
 اهمیت Brand Activation در تلکام 

در صنع��ت تلکام، جایی که رقابت ش��دید و تغییرات فناوری مداوم هس��تند،  
Brand Activationدیگر صرفاً یک ابزار تبلیغاتی نیست، بلکه یک ضرورت 
استراتژیک برای ایجاد تمایز و حفظ سهم بازار محسوب می‌شود. افزایش آگاهی 
برند از طریق تجربه‌های مستقیم و تعامل‌های حضوری یا دیجیتال، به برند امکان 
می‌دهد تا ارزش خود را به شکلی ملموس و تجربه‌پذیر به مشتریان منتقل کند، 
فراتر از آنچه تبلیغات سنتی یا دیجیتال به‌تنهایی قادر به انجام آن هستند. علاوه 
بر این، فعال‌س��ازی برند با ارائه تجربه‌های شخصی‌س��ازی شده و مثبت، رابطه 
عاطفی و وفاداری مش��تریان را تقویت می‌کند؛ این ارتباط عمیق باعث افزایش 
نرخ نگهداشت مشتری و کاهش ریزش در بازار رقابتی تلکام می‌شود. هم‌زمان، 
از طریق ایجاد فرصت‌های تعامل عملی با محصول یا سرویس، فعال‌سازی برند 

Brand Activation در صنعت تلکام و مخابرات: 

استراتژی‌ها و تجربه‌های نوآورانه
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نقش کلیدی در تبدیل مش��تریان بالقوه به واقع��ی ایفا می‌کند؛ زمانی که کاربران 
بتوانند خدمات اینترنت پرس��رعت، اپلیکیشن‌های مبتنی بر شبکه نسل جدید یا 
س��رویس‌های ارزش اف��زوده را در محیط واقعی تجربه کنن��د، احتمال خرید و 
اس��تفاده مداوم از خدمات برند به ش��کل قابل‌توجهی افزایش می‌یابد؛ بنابراین، 
فعال‌س��ازی برند نه‌تنها ابزار ارتباط با مش��تری، بلکه یک موتور رشد تجاری و 

استراتژیک برای برندهای تلکام است.
Vodafone استراتژی‌های فعال‌سازی برند در حوزه مخابرات: روایت موفقیت
در فضای رقابتی صنعت تلکام،  Brand Activation فراتر از تبلیغات سنتی 
اس��ت و به یک ابزار اس��تراتژیک برای ایجاد تعامل مستقیم با مشتری و مزیت 
 Vodafone  رقابتی پایدار تبدیل ش��ده اس��ت. نمونه بارز این موفقیت، تجربه
است که توانسته با کمپین‌های خلاقانه و فناوری‌محور، هم آگاهی برند را افزایش 

دهد و هم وفاداری مشتریان خود را تقویت کند.
 )Experiential Events( رویدادهای تعاملی و تجربه‌محور 

اکثر اپراتورها با برگزاری رویدادهای تجربه ش��بکه5G  و فناوری‌های نوین در 
شهرهای بزرگ اروپا، امکان تست سرعت اینترنت، تجربه خدمات دیجیتال مبتنی 
بر واقعیت افزوده و مجازی )AR/VR( و آشنایی با کاربردهای اینترنت اشیا را 
برای مش��تریان فراهم کرد. این تجربه‌های تعاملی نه‌تنها جذابیت برند را افزایش 
دادن��د، بلکه داده‌های ارزش��مندی برای تحلیل رفتار مش��تری و بهبود کمپین‌ها 

جمع‌آوری کردند.
 کمپین‌های دیجیتال ترکیبی 

)Omni-channel Digital Campaigns( 
Omni- بس��یاری از اپراتورهای موفق تلکام در سراس��ر جهان از اس��تراتژی
channel برای ایجاد تجربه‌ای یکپارچه و مستمر برای مشتریان استفاده می‌کنند. 
در این رویکرد، تعامل با برند صرفاً به یک کانال محدود نمی‌ش��ود و ترکیبی از 
رس��انه‌های اجتماعی، اپلیکیشن موبایل، تبلیغات محیطی و سایر نقاط تماس با 
مشتری به کار گرفته می‌شود تا کاربران در مسیر تعامل مداوم با برند قرار گیرند. 
این استراتژی باعث می‌شود نرخ مشارکت و تعامل کاربران افزایش یافته و تجربه 

اولیه آن‌ها به فرصت تبدیل مشتری بالقوه به واقعی و وفادار تبدیل شود.
به‌عنوان‌مث��ال، اپراتوری مانن��د Vodafone با اج��رای کمپین‌های دیجیتال و 
محیطی هم‌زمان، کاربران را تش��ویق کرد تا از اپلیکیشن موبایل برای فعال‌سازی 
سرویس، ش��بکه اجتماعی برای دریافت محتوای ویژه و تبلیغات محیطی برای 
آش��نایی با مزایای جدید شبکه استفاده کنند. نتیجه این تجربه یکپارچه، افزایش 
تعامل و وفاداری مشتری و ارتقای جایگاه برند در بازار بود. مشابه این رویکرد را 
اپراتورهای دیگری مثل AT&T، Orange و Telekom نیز به کار گرفته‌اند 
و نشان داده‌اند که هماهنگی بین کانال‌ها و ارائه تجربه یکپارچه، کلید موفقیت در 

فعال‌سازی برند و حفظ مشتریان است.
 )Product Sampling & Demos( نمونه‌گیری و دموهای عملی 

 Vodafone با اتخاذ رویکردی تجربه‌محور در معرفی محصولات و خدمات 
خود، مفهوم فعال‌سازی برند را به شکل عملی و ملموس برای مشتریان بازتعریف 
کرد. این اپراتور با ارائه س��یم‌کارت‌های آزمایش��ی، دسترسی رایگان به اینترنت 
پرس��رعت و امکان استفاده کوتاه‌مدت از س��رویس‌های دیجیتال اختصاصی، به 
کاربران این فرصت را داد تا پیش از خرید نهایی، عملکرد واقعی شبکه و کیفیت 
خدمات را تجربه کنند. چنین اقداماتی باعث شد ادراک مشتری از برند از سطح 
تبلیغات به س��طح تجربه واقعی و اعتمادآفرین منتقل شود؛ امری که در صنعت 

مخابرات با شدت رقابت بالا، به‌عنوان یک مزیت کلیدی شناخته می‌شود.
ب��رای مث��ال، در کمپین معرف��ی ش��بکه  5G در بریتانیا و آلمان، ای��ن اپراتور 

ایس��تگاه‌هایی در مناطق پرتردد شهری ایجاد کرد که در آن مشتریان می‌توانستند 
به‌صورت رایگان به این ش��بکه متصل شوند، س��رعت واقعی دانلود و آپلود را 
مقایس��ه کنند و در کنار آن از طریق هدست‌های واقعیت مجازی )VR( تجربه 
تماشای ویدئوهای 360 درجه یا بازی‌های آنلاین با تاخیر صفر را امتحان کنند. 
این تجربه نه‌تنها مزیت فنی ش��بکه را به ش��کلی عینی نشان می‌داد، بلکه باعث 

شکل‌گیری درک عاطفی از نوآوری و اعتماد به برند Vodafone شد.
 HBO مانند OTT همچنین در اس��پانیا، با همکاری پلتفرم‌های محتوای��ی و
Max و Spotify کمپین‌هایی طراحی کرد که طی آن کاربران جدید می‌توانستند 
با فعال‌سازی سیم‌کارت‌ها از دسترسی رایگان چندماهه به این سرویس‌ها بهره‌مند 
ش��وند. این مدل از دموی خدمات دیجیتال، علاوه بر ایجاد تجربه مس��تقیم، به 

افزایش ارزش ادراک‌شده برند و رشد نرخ نگهداشت مشتری منجر شد.
از منظر بازاریابی داده‌محور، با تحلیل رفتار کاربران آزمایشی، الگوهای مصرف و 
شاخص‌های رضایت مشتری را بررسی کرد و از آن داده‌ها برای بهینه‌سازی مسیر 
تبدیل مش��تری بالقوه به واقعی استفاده نمود. در نتیجه، این اپراتور توانست نرخ 
تبدیل را در بخش‌های خاص بازار تا بیش از ۲۵ درصد افزایش دهد که نش��ان 
از تأثیر مستقیم تجربه عملی خدمات بر تصمیم‌گیری کاربران دارد. در مجموع، 
اس��تراتژی تجربه‌محور Vodafone ثابت کرد که در بازار پیچیده و اشباع‌شده‌ 
تلکام، اعتمادس��ازی از طریق تجربه واقعی مشتری، مؤثرترین شکل فعال‌سازی 
برند اس��ت؛ رویکردی که نه با پیام تبلیغاتی، بلکه با عملکرد و کیفیت شبکه در 

ذهن مشتری تثبیت می‌شود.
 )Emotional Branding( برندسازی احساسی 

در صنعت تلکام که محصولات و خدمات به‌ش��دت قابل‌جایگزین  هس��تند و 
رقابت عمدتاً بر محور قیمت و کیفیت فنی ش��کل می‌گیرد، ایجاد تمایز عاطفی 
یکی از مؤثرترین ابزارهای اس��تراتژیک برای ساخت ارزش پایدار برند است. با 
درک این واقعیت، از  برندس��ازی احساسی به‌عنوان مکملی برای استراتژی‌های 
عملکرد‌محور خود بهره گرفت و توانست تجربه برند را از سطح خدمات ارتباطی 

به سطح ارتباط انسانی و معنا‌محور ارتقا دهد. 
 Human  مفهوم برند خود را حول محور  Vodafone ،در این چارچ��وب
 ”Together We Can“ بازتعریف کرد و با ش��عارهایی مانند Connection
یا “The Future is Exciting. Ready?” به‌جای تمرکز صرف بر ویژگی‌های 
فنی ش��بکه، بر احس��اس تعلق، اعتماد و قدرت جمعی کاربران تأکید نمود. این 
رویکرد موجب شد تا برند نه به‌عنوان یک اپراتور، بلکه به‌عنوان یک تسهیل‌گر 

روابط انسانی و توانمندساز تجربه‌های زندگی دیجیتال  درک شود.
 AI-driven Sentiment با استفاده از فناوری‌های Vodafone  در کنار این
Analysis  و Social Listening Tools، احساسات کاربران را در شبکه‌های 
اجتماعی پایش کرد و پیام‌های احساس��ی کمپین‌ها را بر اساس الگوهای زبانی، 
 Adaptive Emotional منطقه‌ای و فرهنگی شخصی‌س��ازی نمود. این نوع
Targeting  موجب شد که ارتباط برند با مخاطبان در سطوح مختلف بازار، از 

اروپا تا آفریقا و آسیا، هم‌زمان یکپارچه و بومی‌سازی‌شده  باقی بماند.
در نهای��ت، رویکرد Emotional Branding در Vodafon نش��ان داد که 
احس��اس، قدرتمندترین متغیر در تصمیم‌گیری مشتریان تلکام است. زمانی که 
کاربران حس کنند برند فراتر از فروش خدمات ارتباطی عمل می‌کند و در واقع 
بخشی از هویت دیجیتال آن‌هاست، وفاداری به برند از سطح عملکردی به سطح 

ارزشی و هویتی ارتقا می‌یابد. 
  Share of به Share of Market  این دقیقاً همان نقطه‌ای اس��ت که برند از
Heart  می‌رسد  جایگاهی که Vodafone با موفقیت در آن تثبیت شده است.
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 بانکداری نسل چهارم تنها به هوشمند‌سازی خدمات محدود نمی‌شود؛ بلکه 
نوعی باز تعریف معماری عملیات، ریس��ک و نظارت بانکی اس��ت. در این 
نسل، مفهوم »سیستم کنترلی« دیگر به معنای ابزار نیست، بلکه بخشی ذاتی و 
درهم‌تنیده از بستر عملیاتی بانک است. کنترل‌ها در این فضا به‌صورتدستی و 
جدا از عملیات نیست، بلکه در قالب سیستمی از گزارش‌ها، جریان‌های داده 
و مدل‌های هوش��مند عمل می‌کنند. برای درک ضرورت استقرار کنترل‌های 
سیستمی در لایه دوم نظارت )کنترل داخلی(، ابتدا باید ماهیت این سیستم‌های 
کنترلی در بانکداری نسل چهار را شناخت و سپس دلیل ضرورت آن را در 

ساختار کنترلی بانک توضیح داد.
 ماهیت سیستم‌های کنترلی در بانکداری نسل چهارم 

در بانکداری نس��ل چهارم، کنترل‌ها ماهیتی »درون‌ساخت« پیدا می‌کنند، 
یعنی به‌عنوان بخش��ی از طراحی و معماری س��امانه‌ها، فرایندها و داده‌ها 

ش��کل می‌گیرند. برخلاف نس��ل‌های پیش��ین که کنترل‌ها معمولاً پس از 
طراحی فرایند و به‌صورت دس��تی یا نیمه‌سیس��تمی اضافه می‌شدند، در 
نس��ل جدید، کنترل‌ها باید از ابتدا به‌عنوان بخش��ی از هسته عملیات در 

نظر گرفته شوند.
سیس��تم‌های کنترلی بر چند ویژگی محوری اس��توارند. نخس��ت، اینکه 
مبتنی بر داده بوده و مبتنی بر مش��اهده انس��انی یا قضاوت فردی نیستند، 
این کنترل‌ها رفتار مشتری، جریان تراکنش‌ها، جغرافیا، الگوهای زمانی و 
ده‌ها ش��اخص دیگر را در زمان واقعی تحلیل می‌کنند .دوم، این کنترل‌ها 
لحظ��ه‌ای و م��داوم‌ بوده و به‌ص��ورت دوره‌ای و مقطعی نمی‌باش��ند. در 
محیطی که تراکنش‌ها در چند میلی‌ثانیه انجام می‌ش��وند، نظارت دوره‌ای 
عملًا کارکرد خود را از دست می‌دهد و تنها کنترل‌های لحظه‌ای می‌توانند 

مانع وقوع خطا یا تقلب شوند. 
ویژگی دیگر، یکپارچگی و تمرکز سیس��تم‌های کنترلی است. بانکداری 
نسل چهارم بر مبنای معماری باز و تعامل گسترده با  APIها، فین‌تک‌ها 
و س��امانه‌های بیرونی عمل می‌کند، اما این گس��تردگی نباید به پراکندگی 
سیس��تم‌های کنترل��ی منجر ش��ود.کنترل‌ها می‌بایس��ت به‌ج��ای آنکه در 
س��امانه‌‌های جداگانه و ناهماهنگ پیاده‌سازی شوند تا حد ممکن در یک 
بس��تر متمرک��ز و تحت مالکیت یک واحد مش��خص طراحی و مدیریت 
ش��وند، به‌گونه‌ای که خروجی آن برای واحدهای سازمان، حسب نیاز آن 
واحد اختصاصی شود به‌عبارت‌دیگر کنترل‌ها باید از نظر طراحی، منطق، 

سیستم‌های کنترلی؛ چشم بینای بانکداری نسل چهارم

| رؤیا سطوتی|
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مالکیت و پایش، متمرکز باشند؛ ولی از نظر اجرا سراسری و قابل‌استفاده 
توسط تمامی واحد‌ها باشند.

در نهایت، ماهیت سیس��تم‌های کنترلی در نس��ل چهارم اقتضا می‌کند که 
این سیس��تم‌ها دارای قابلیت ممیزی، ثبت رخدادها، و ساختاردهی مجدد 
سریع باشند. چون محیط بانکداری نوین دائماً تغییر می‌کند، کنترل‌ها نیز 

باید قابل‌اصلاح، توسعه و ارزیابی مستمر باشند.
 پیوند ماهیت سیستم‌های کنترلی نسل چهارم با کنترل‌های داخلی 

کنترل داخلی، مس��ئول ایجاد اطمینان نس��بت به رعایت قوانین، کیفیت 
فرایندها و اجرای صحیح عملیات است. اما اگر کنترل‌ها ماهیتی سیستمی، 
داده‌محور و هوشمند پیدا کرده‌اند، طبیعی است که کنترل داخلی نیز باید 
خ��ود را با همین ماهیت جدی��د منطبق کند. کنترل داخل��ی نمی‌تواند با 

ابزارهای نسل گذشته مأموریت نسل جدید را انجام دهد. 
در واقع کنترل‌های داخلی باید از نظارتی که بر پایه گزارش و ممیزی‌های 
پسینی اس��ت به نظارتی مبتنی بر داده، سیستم و تحلیل پیشگیرانه تبدیل 
شود. هنگامی که فرایندهای اعتباری، ارزی، پرداخت، حسابداری، کارت 
و بانک��داری باز به‌صورت لحظ��ه‌ای و خودکار انجام می‌ش��وند، کنترل 
داخلی دیگر نمی‌تواند تنها با اتکا به کنترل‌های دستی یا کنترل‌های جریان 
کار، ب��ر کفایت عملیات نظارت کند. کنت��رل داخلی باید به‌جای تکیه بر 

خروجی عملیات، بخشی از »سازوکار تولید کنترل« باشد. 
ای��ن موضوع به‌وی��ژه در حوزه‌هایی مانند مبارزه با پول‌ش��ویی، تطبیق، 
اعتبارس��نجی مدل‌ها، کنت��رل کیفیت داده و نظارت ب��ر APIها اهمیت 
اساس��ی دارد. ازآنجاک��ه بخ��ش عمده ریس��ک در این حوزه‌ه��ا از دل 
س��امانه‌ها، داده‌ها و فرایندهای دیجیتال ایجاد می‌شود، ماهیت نظارت نیز 

باید دیجیتال و سیستمی باشد. 

کنترل‌ه��ای سیس��تمی ذاتاً وابس��ته به معم��اری فن��اوری، کیفیت داده 
و منطق‌ه��ای پیچی��ده بیزینس بانک هس��تند و بدون وج��ود یک واحد 
تخصصی، به‌درس��تی طراحی و پایش نش��ده و گزارش‌های آن منس��جم 

نخواهند بود.
ای��ن واحد کم��ک می‌کند که کنترل‌ه��ای داخلی از ی��ک نظارت صرفاً 
مستندس��از و ممیزی‌محور، به یک نظارت هوش��مند، پویا و فعال تبدیل 
ش��ود. در نبود چنین واحدی، کنترل‌های سیستمی در سامانه‌های مختلف 
به شکل پراکنده و غیرهماهنگ ایجاد می‌شوند، مالکیت مشخصی ندارند، 
اس��تاندارد واحدی بر آن‌ها اعمال نمی‌ش��ود و مس��ئولیتی برای پایش و 

ارتقای مستمر آن‌ها تعریف نمی‌شود.
از منظر عملیاتی، واحد کنترل‌های سیس��تمی کمک می‌کند که ریسک‌ها 
قبل از وقوع شناس��ایی ش��وند .ابزارهای این واحد ش��امل »گزارش‌های 
کنترلی، داش��بوردهای لحظه‌ای، موتورهای تحلیل داده و مدل‌های کشف 
الگ��و« ام��کان می‌دهند که کنت��رل داخلی نه یک ناظ��ر منفعل، بلکه یک 

بازیگر فعال در کنار عملیات بانکی باشد.
در پایان اضافه می‌گردد، کنترل‌های سیس��تمی در بانکداری نسل چهارم 
بانکداری ابزارهایی در حاش��یه عملیات نیستند، بلکه بخشی از معماری 
اصلی بانک هستند. این کنترل‌ها داده‌محور، لحظه‌ای، هوشمند، یکپارچه 
و قاب��ل‌ ممیزی‌ان��د. چنین ماهیتی الزام می‌کند که س��اختار کنترل داخلی 
نیز روز ش��ده و ت��وان نظارت دیجیت��ال پیدا کند. کنترل‌های سیس��تمی 
پاس��خی ضروری به این تحول اس��ت؛ پاس��خی که لای��ه دوم را از یک 
نظارت س��نتی به یک نظارت زنده، پیش��گیرانه و دیجیتال تبدیل می‌کند 
 و مس��یر بانک را برای حرکت در فضای رقابتی بانکداری نس��ل چهارم

 هموار می‌سازد. 
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یادآوری برند
| مهدی رنجبران، کارشناس عملیات شعبه همدان |

در تبلیغ��ات مبتنی بر یادآوری برند، هدف اصلی این اس��ت که برند در 
ذهن مش��تری باقی بماند و در زمان نیاز به محصول یا خدمات، نام برند 
اولین گزینه باشد. این رویکرد بر تقویت حافظه بلندمدت مشتری تمرکز 
دارد و از طریق تکرار پیام‌های ثابت، تصاوير مرتبط و داستان‌سرایی‌های 
متمایز کار می‌کند. برند در این نوع تبلیغ به طور خودکار به ذهن مخاطب 
خطور می‌کند. این فرایند زمانی اثربخشی دارد که تبلیغ علاوه بر یادآوری 
 )emotional  engagement( ش��ناختی، درگی��ری ذهنی و عاطف��ی
ایج��اد کند و مصرف‌کننده را نه‌تنها به یادآوری بلکه به تجربه‌ احساس��ی 

مثبت نسبت به برند سوق می‌دهد.

 نکات کلیدی 
 تکرار پیام‌های ثابت و برندسازی مداوم.
 استفاده از تصاویر و شعارهای منسجم.

 تمرکز بر ارتباط عاطفی و داستان‌سرایی جذاب.
 ارزیابی و اندازه‌گیری نرخ یادآوری و درگیری مش��تریان برای اصلاح 

استراتژی.
در مجموع، تبلیغات بر اس��اس یادآوری برند به روش��ی اثبات‌ش��ده در 
توسعه شناخت و اعتماد مش��تریان کمک می‌کند و در بسترهای مختلف 

)تلویزیون، بیلبورد، پیامک و دیجیتال( کاربرد دارد.
 )Brand Recall( ویژگی‌های کلیدی تبلیغات مبتنی بر یادآوری برند

 )Repetition( 1 - تکرار 
تکرار پیام تبلیغاتی باعث تثبیت نام برند در حافظه بلندمدت می‌شود.

مطابق نظریه "Memory Strengthening" در روان‌شناسی شناختی،
 تکرار باعث تقویت ارتباطات عصبی و این امر موجب سهولت یادآوری 

می‌شود.
 )Consistency( 2 - سازگاری پیام و هویت برند 

برای ایجاد یادآوری قوی، برند باید:
 یک لحن ثابت

 یک هویت بصری مشترک
 یک پیام محوری واضح

داشته باشد.
 )Distinctive Brand Assets( 3 -  نشانه‌های متمایزکننده 

این نش��انه‌ها باعث می‌ش��وند برند حتی بدون ذکر نام نیز قابل‌تشخیص 
باشد. مثل:

 رنگ کوکاکولا
 لوگوی نایکی

 صدای نتفلیکس
 بوی مخصوص استارباکس
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 )Emotional Encoding( 4 - احساسات 
احساسات نقش اساسی در قدرت یادآوری دارند. تبلیغاتی که احساسات 

قوی ایجاد می‌کنند، قدرت یادآوری بیشتری دارند.
 5 - سادگی پیام 

هرچه پیام س��اده‌تر و واضح‌تر باشد، پردازش ذهنی سریع‌تر و یادآوری 
بهتر است.

)Memorable Cues( 6 - کاربرد محرک‌های قابل یادآوری
مثال محرک‌ها:

)Just do it( شعار 
 موسیقی ثابت

Michelin Man ماسکات مشهور مثل 
تبلیغات مبتنی بر یادآوری برند در صنعت بانکداری جهان 

نق��ش تبلیغات مبتنی بر یادآوری برند در صنعت بانکداری جهانی نقش 
مهم در ماندگاری برند در ذهن مشتریان و افزایش وفاداری آن‌ها دارد. در 
این حوزه، بانک‌های بزرگ و پیش��رو جهان با استفاده از ترکیب پیام‌های 
تک��راری، عناصر بصری ق��وی و برقراری ارتباط عاطفی موفق ش��ده‌اند 

جایگاه محکم‌تری در بازار به دست آورند.
 ویژگی‌های تبلیغات مبتنی بر یادآوری برند در بانکداری جهانی: 

 پیام‌های مس��تمر و تکرارش��ونده با تأکید بر ارزش‌ها، مزایا و خدمات 
بانک.

 بهره‌گیری از داستان‌س��رایی و سناریوهای احساسی برای ایجاد رابطه 
عاطفی.

 اس��تفاده از تبلیغات چندکاناله ش��امل تلویزی��ون، دیجیتال، بیرونی و 
شبکه‌های اجتماعی برای افزایش تماس ذهنی مشتری.

 به‌کارگیری چهره‌ها و ش��خصیت‌های شناخته‌شده برای افزایش اعتبار 
و یادآوری نمونه‌های برجسته و تأثیرات عملی

 بانک  Capital One  کمپین »What’s in Your Wallet?« "که 
با ترکیب طنز، شخصیت‌های مشهور و پیام شفاف، به یکی از ماندگارترین 
ش��عارهای تبلیغاتی در عرصه مالی بدل شد. این کمپین نه‌تنها برند را در 
ذهن مش��تریان حک کرد؛ بلکه منجر به افزایش قابل‌توجه جذب مشتری 

و فروش محصولات شد.
*بان��ک Wells Fargo که پس از بحران اعتماد، با کمپینی ش��فاف و 
مس��ئولانه تحت عنوان »Building Better Every Day« تلاش کرد 

اعتماد مشتریان را بازسازی کند و یادآوری برند را بهبود دهد.
 TD Bank ب��ا کمپین »Bank Human Again« که بر احس��اس 
انس��انیت و ارتباط نزدیک با مش��تری تمرکز داش��ت، توانست درگیری 

عاطفی بالایی ایجاد کرده و مشتریان جدید جذب کند.
 نمونه‌های موفق تبلیغات بانکی در ایران 

1. کمپین »آهنگ اعتبار در ایران جاری است« – بانک ملت
 بانک ملت از این ش��عار در یک کمپین تبلیغاتی بزرگ اس��تفاده کرده 

است
 در طراحی آگهی محیطی، از المانی بصری اس��تفاده ش��ده که “دس��ته 
چک” را به ادوات موس��یقی ش��بیه می‌کند. این ترکیب تصویری و شعار 
موسیقیایی باعث می‌شود پیام به‌صورت خاطره‌ساز در ذهن مخاطب بماند 
 این ش��عار دوپهلو اس��ت: »جاری« هم معنای جریان یافتن دارد و هم 
به معنای »حساب جاری« بانکی، که باعث می‌شود مخاطب بعد از اولین 
مواجهه، ارتباط بین اعتبار بانک و محصول )حس��اب جاری الکترونیک( 

را در ذهن تثبیت کند. 
 برخی مش��اوران تبلیغاتی نقد کرده‌اند که مفهومِ موسیقایی شاید برای 
برخی مخاطبان در اولین برخورد پیچیده باش��د، اما از نظر برند، خلاقیت 

بالا بوده است که کمک به ماندگاری پیام کرده است. 
 چرا این کمپین مؤثر در یادآوری برند بوده؟ 

 استفاده از نشانه متمایزکننده: ترکیب چک + ابزار موسیقی
 شعار قوی و معنایی با لایه دوگانه )اعتبار + حساب جاری(

 تک��رار در رس��انه‌های مختلف )تلویزیون، محیط��ی، چاپ( کمک به 
تثبیت برند در ذهن

 منابع: 
Keller, K. L. (2013). Strategic Brand Management. Pearson
Aaker, D. A. (1996). Building Strong Brands. Free Press.
Sharp, B. (2010). How Brands Grow. Oxford University 

Press.
(“Mental Availability”)
• Heath, R. (2007). Emotional Engagement: How Emotional 

Responses Influence Recall. Journal of Advertising Research.
Kahneman, D. (2011). Thinking, Fast and Slow
Percy, L., & Rosenbaum-Elliott, R. (2016). Strategic Adver-

tising Management.
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ماتریس SWOT یکی از قدرتمندترین و کاربردی‌ترین ابزارهای برنامه‌ریزی 
استراتژیک در صنعت بانکداری محسوب می‌شود. در محیط پیچیده و رقابتی 
امروز، بانک‌ها برای بقا و رش��د نیازمند درک��ی عمیق از وضعیت داخلی و 

خارجی خود هستند.
 کاربرد ماتریس SWOT در بانکداری : 

 ۱. نقاط قوت )Strengths( - عوامل درونی مثبت
مزایا و قابلیت‌های داخلی بانک 

شبکه گسترده شعب: داشتن تعداد زیادی شعبه در سراسر کشور برای جذب 
مشتریان محلی و ارائه خدمات حضوری.

برند معتبر و قابل‌اعتماد: داش��تن س��ابقه طولانی و اعتماد عمومی که برای 
جذب سپرده‌ها حیاتی است.

پایگاه مش��تریان بزرگ و وفادار: دسترس��ی به حجم عظیم��ی از داده‌های 
مشتریان و امکان فروش )Cross-selling( خدمات.

فناوری اطلاعات و زیرس��اخت دیجیتال قوی: داش��تن اپلیکیشن موبایل و 
سامانه اینترنت بانک کاربرپسند، امن و پرامکانات.

تنوع محصولات و خدمات: ارائه طیف کاملی از خدمات ش��امل تسهیلات 
مختلف، خدمات سرمایه‌گذاری، بیمه، کارت‌های اعتباری و غیره.

سرمایه انسانی متخصص: داشتن نیروی کار آموزش‌دیده، متعهد و با دانش 
مالی.

 Capital( س��اختار مالی س��الم: داش��تن نس��بت‌های کفای��ت س��رمایه
Adequacy( قوی و دارایی‌های باکیفیت.

 ۲. نقاط ضعف )Weaknesses( - عوامل درونی منفی
 کمبودها یا مشکلات داخلی بانک 

ساختار سازمانی بوروکراتیک و کند: فرایندهای طولانی برای تصویب وام یا 
راه‌اندازی خدمات جدید.

فناوری‌های قدیمی: سیستم‌های کامپیوتری منس��وخ که مانع از نوآوری و 
یکپارچگی با فناوری‌های جدید می‌شوند.

تمرکز بیش از حد بر بخش خاصی از بازار: مثلًا وابستگی زیاد به درآمدهای 
حاصل از تسهیلات به یک صنعت خاص.

تجربه کاربری ضعیف: اپلیکیش��ن یا وب‌س��ایت پیچیده، کند و با طراحی 
نامناسب.

مشکلات نقدینگی:  در مدیریت جریان نقدینگی که می‌تواند به بحران منجر 
شود.

ضعف در مدیریت ریسک: سیستم‌های ناکافی برای ارزیابی ریسک اعتباری، 
بازار و عملیاتی.

 ۳. فرصت‌ها )Opportunities( - عوامل بیرونی مثبت
 روندها، تحولات و پدیده‌های خارج از بانک 

رش��د فین‌تک‌ها و امکان هم��کاری: امکان همکاری  با اس��تارت‌آپ‌های 
فین‌تک برای ارائه خدمات نوین مانند پرداخت آنلاین، وام فوری و غیره.

قوانی��ن جدید بانکداری: )RegTech(  مقرراتی که بانک‌ها را به س��مت 
استفاده از فناوری برای نظارت بهتر سوق می‌دهند.

رشد اقتصادی و ظهور طبقه متوسط جدید: افزایش تقاضا برای خدمات مالی 
پیچیده‌تر مانند سرمایه‌گذاری و بیمه.

حرکت به س��مت اقتصاد دیجیتال و بانکداری بدون ش��عبه: امکان جذب 
مشتریان جدید با هزینه‌های عملیاتی کمتر.

نیازهای خدماتی جدید: مانند توسعه بانکداری سبز و تأمین مالی پروژه‌های 
پایدار.

تحریم‌ه��ا )به‌عنوان یک محرک برای ن��وآوری داخلی(: اگرچه یک تهدید 
است، اما می‌تواند بانک‌ها را به سمت توسعه سیستم‌های پرداخت داخلی و 

مستقل سوق دهد.
 ۴. تهدیدها )Threats( - عوامل بیرونی منفی 

عوامل خارجی که می‌توانند به موقعیت یا سودآوری بانک آسیب بزنند.
رقابت ش��دید از س��وی فین‌تک‌ه��ا و نئوبانک‌ها: ش��رکت‌های چابک و 

مشتری‌محور که خدمات تخصصی و ارزان‌تری ارائه می‌دهند.
تغییرات مقرراتی و نظارتی: افزایش الزامات قانونی که هزینه‌های انطباق را 

افزایش می‌دهد.
نوسانات اقتصادی )تورم، رکود، بی‌ثباتی نرخ ارز(: افزایش ریسک اعتباری 

و کاهش توان بازپرداخت مشتریان.
حمله‌های س��ایبری و کلاهبرداری اینترنتی: تهدید دائمی برای امنیت مالی 

بانک و مشتریانش.
تغییر ترجیحات و رفتار مش��تریان: تمایل بیشتر نس��ل جوان به استفاده از 

خدمات غیرحضوری و دیجیتال.

| فاطمه فراهانی|
| پژوهشگر بازرگانی و بانکداری بین‌الملل|

ماتریس SWOT در بانکداری
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ورود بازیگ��ران جدید از صنایع دیگر: مث�اًل ورود اپراتورهای مخابراتی یا 
شرکت‌های بزرگ فناوری )مانند اپل یا گوگل( به عرصه خدمات مالی.
 کاربرد عملی ماتریس SWOT در بانکداری: تدوین استراتژی 

تحلیل SWOT تنها زمانی ارزشمند است که به تدوین استراتژی‌های عملی 
منجر شود. این استراتژی‌ها از تلفیق چهار بخش فوق به دست می‌آیند:

  SO استراتژی‌های 
 )O( می‌تواند از رش��د اقتصاد دیجیتال )S( مثال: یک بانک با برند قوی    
استفاده کند و یک "نئوبانک" یا برند دیجیتال مستقل راه‌اندازی کند تا مشتریان 

جوان را جذب کند.
 ۲.  استراتژی‌های  ST رقابتی: 

مثال: یک بانک با شبکه گسترده شعب برای مقابله با تهدید فین‌تک‌ها، شعب 
خود را به مراکز ارائه مشاوره مالی تخصصی تبدیل کند، خدمتی که فین‌تک‌ها 

قادر به ارائه آن نیستند.
  WO استراتژی‌های 

مث��ال: بانکی با سیس��تم‌های قدیم برای بهره‌گی��ری از فرصت همکاری با 
فین‌تک‌ها، با یک فین‌تک متخصص در حوزه API همکاری می‌کند تا بدون 

تعویض کامل سیستم‌های خود، خدمات دیجیتال نوینی ارائه دهد.
 WT استراتژی‌های 

مثال: بانکی که هم س��اختار سازمانی کند دارد و هم با رقابت شدید مواجه 
اس��ت، ممکن است مجبور شود برخی از شعب کم‌بازده را تعطیل کند و بر 
کاهش هزینه‌ها و تمرکز بر یک بخش خاص و سودآور از بازار تمرکز کند.

ماتریس SWOT در بانکداری به‌عنوان یک قطب‌نمای اس��تراتژیک عمل 
می‌کند که به مدیران کمک می‌کند:

 تصمیمات اس��تراتژیک آگاهانه‌تری بگیرند )مانن��د ورود به بازار جدید، 
توسعه محصول یا ادغام و تملیک(.

 منابع خود )انسانی، مالی، فناوری( را به طور بهینه تخصیص دهند.
 خود را با تحولات سریع صنعت تطبیق دهند.

 ریسک‌ها را پیش‌بینی و مدیریت کنند.
 یک مزیت رقابتی پایدار در محیطی پویا و پرچالش ایجاد نمایند.

بدون اس��تفاده از چنین تحلیلی، بانک‌ها در خطر واکنش نشان‌دادن به‌جای 
اقدام آگاهانه و ازدست‌دادن فرصت‌های کلیدی در بازار هستند.

با ش��تاب گرفتن تحول دیجیتال، بس��یاری از "مزیت‌های رقابتی" سنتی در 
بانکداری، دیگر به‌عنوان امتیاز متمایزکننده محس��وب نمی‌ش��وند، بلکه به 

حداقل نیازهای استاندارد بازار تبدیل شده‌اند.
در واقع، دیجیتالی‌شدن، "سطح انتظارات پایه" را به‌شدت افزایش داده است. 

موارد زیر دیگر مزیت به حساب نمی‌آیند، بلکه پیش‌شرط بقا هستند:
 ۱. دسترسی به خدمات دیجیتال پایه 

آنچه بود: داش��تن یک وب‌س��ایت یا یک اپلیکیش��ن س��اده برای مشاهده 
موجودی، یک مزیت محسوب می‌شد.

آنچه اکنون است: وجود یک اپلیکیشن موبایل و پورتال اینترنتی که امکان 
انجام تراکنش‌های اولیه )حواله، پرداخت قبوض، کارت به کارت( را فراهم 
کند، یک امر بدیهی و انتظار حداقلی همه مش��تریان است. نداشتن آن، یک 

نقطه‌ضعف فاجعه‌بار است.
 ۲. وجود شعب فیزیکی زیاد 

آنچه بود: شبکه گسترده شعب در سراسر کشور، بزرگ‌ترین نقطه قوت یک 
بانک برای جذب مشتریان محلی بود.

آنچه اکنون اس��ت: شعب زیاد، بیش��تر به یک‌بار مالی )هزینه عملیاتی بالا( 

و یک نقطه‌ضعف بالقوه تبدیل ش��ده است. مش��تریان برای امور روزمره به 
شعبه مراجعه نمی‌کنند. مزیت واقعی، تبدیل شعب از محل انجام تراکنش‌های 
تکراری به مراکز مش��اوره مالی و فروش خدم��ات پیچیده )مانند مدیریت 

ثروت، تسهیلات شرکتی بزرگ( است.
 ۳. ساعات کار طولانی 

آنچه بود: ش��عبی که تا ساعات بیش��تری باز بود، مشتریان بیشتری جذب 
می‌کرد.

آنچه اکنون اس��ت: بانکداری دیجیتال، ۲۴ ساعته و ۷ روز هفته در دسترس 
است. "ساعات کار" برای اکثر خدمات از واژه‌نامه مشتریان حذف شده است.

 ۴. ارائه محصولات استاندارد و یکسان 
آنچه بود: ارائه وام، حساب قرض‌الحسنه و سپرده‌گذاری با نرخ‌های مشابه 

رقبا کافی بود.
آنچه اکنون است: محصولات استاندارد، یک کالای عمومی شده‌اند. مزیت 
واقعی در شخصی‌سازی محصولات و خدمات بر اساس رفتار، نیاز و ریسک 

هر مشتری است.
 ۵. تمرکز صرف بر روی فناوری 

آنچه بود: سرمایه‌گذاری روی یک سیستم جدید IT، خود یک مزیت بود.
آنچه اکنون است: صرفاً داشتن فناوری، کافی نیست. مزیت اصلی در تجربه 
کاربری، سهولت استفاده و یکپارچگی این فناوری در زندگی مشتری است. 
یک اپلیکیش��ن پیچیده و کند، حتی اگر امکانات زیادی داش��ته باش��د، یک 

نقطه‌ضعف است.
 پس مزیت‌های رقابتی جدید در عصر دیجیتال چیست؟ 

حال که آن موارد دیگر مزیت نیستند، مزیت‌های واقعی به موارد زیر تغییر 
کرده‌اند:

۱.  تجربه مش��تری برتر: سادگی، سرعت، لذت‌بخش بودن تعامل با بانک. 
طراحی که نیازهای مشتری را پیش‌بینی می‌کند.

۲.  شخصی‌سازی عمیق: استفاده از هوش مصنوعی و کلان‌داده‌ها برای ارائه 
پیشنهادها و محصولات منحصربه‌فرد به هر مشتری. )مثلًا "پیشنهاد ویژه تو 

برای خرید از فروشگاه موردعلاقه‌ات"(
۳.  اکوسیس��تم خدمات: بانکی که خدماتش را در قالب یک ابرَبرنامه ارائه 
می‌دهد که نه‌تنها بانکداری، بلکه خدمات دیگری مانند خرید آنلاین، رزرو 

بلیت، پرداخت عوارض و... را در برمی‌گیرد.
۴.  س��رعت و چابکی: توانایی بانک در عرضه س��ریع محصولات جدید، 
پاس��خگویی به تغییرات بازار و به‌روزرسانی خدماتش. چیزی که بانک‌های 

سنتی در آن بسیار کند هستند.
۵.  امنیت سایبری و اعتماد: در دنیای دیجیتال، امنیت پیش‌شرط اعتماد است. 
داشتن قوی‌ترین لایه‌های امنیتی و پاسخگویی سریع به تهدیدات، یک مزیت 

حیاتی است.
۶.  ادغام با فین‌تک‌ها و زندگی دیجیتال مشتری: بانکی که بتواند به‌راحتی 
با استارتاپ‌ها، بازارهای آنلاین و کیف پول‌های دیجیتال تعامل داشته باشد، 

برنده است.
 جمع‌بندی نهایی:

دیجیتالی‌ش��دن، بازی را عوض کرده است. آنچه دیروز "مزیت" بود، امروز 
"نیاز پایه" اس��ت. مزیت رقابتی جدید، دیگر در تأمین خدمات پایه، بلکه در 
چگونگی ارائه آن خدمات و خلق ارزش و تجربه بی‌نظیر برای مشتری نهفته 
است. بانک‌ها دیگر فقط ارائه‌دهنده خدمات مالی نیستند، بلکه در حال رقابت 

با فین‌تک‌ها و غول‌های فناوری در حوزه "تجربه کاربری" هستند.
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در سال‌هایی که خریدکردن تنها چند کلیک فاصله دارد، فرهنگ مصرف‌گرایی 
آرام و بی‌صدا در زندگی ما ریش��ه دوانده است. احساس یک هیجان سریع 
پس از خرید، ما را متقاعد می‌کند که »داشتن بیشتر« یعنی »شادتر بودن«. اما 

این شادی چقدر دوام دارد و تا چه اندازه واقعی است؟
 بی��ش از %71 مردم ظرف یک هفته پ��س از خرید، هیجان خود را از 

دست می‌دهند.
 %54 افراد می‌گویند حداقل نیمی از خریدهایش��ان بر اساس احساس 

لحظه‌ای بوده نه نیاز واقعی.
 خریدهای هیجانی در پنج سال اخیر بیش از %32 افزایش داشته است.
مصرف‌گرایی بیش از آنکه به نیازهای ما پاس��خ دهد، از احساس��ات ما 
تغذیه می‌کند؛ از مقایس��ه‌های پنهان، از خستگی‌های روزمره و از تلاش 

برای پر کردن خلأهایی که گاهی حتی خودمان هم نامی برایشان نداریم. 
ش��بکه‌های اجتماعی با نمایش زندگی‌هایی بی‌نق��ص، ذهن ما را به این 
باور می‌کش��انند که ش��اید »داشتن چیزهای بیش��تر« ما را به رضایتی که 
دنبال آن هستیم برساند. اما شادی‌ای که بر پایه خرید ساخته شود، معمولاً 

کوتاه‌مدت و شکننده است.
مص��رف آگاهانه یعنی مکث قبل از هر خرید؛ یعنی پرس��یدن اینکه »آیا 
این وسیله زندگی من را بهتر می‌کند؟ آیا نیاز واقعی است یا یک احساس 
زودگ��ذر؟« این نگاه ما را از چرخه پایان‌ناپذی��ر خریدهای هیجانی دور 
می‌کند و به سمت انتخاب‌های کم‌تر اما باارزش‌تر می‌برد. جایی که شادی 
از تجربه، معنا و ارتباطات انس��انی می‌آید؛ ن��ه از انبارکردن چیزهایی که 

خیلی زود عادی می‌شوند.

پیشنهاد ماه:
کتاب: مینیمالیسم؛ زندگی کمتر، معنا بیشتر – نویسنده: جاشوا فیلدز میلبرن و رایان نیکودموس 

مترجم: آذین سرداری
پادکست: زندگی ساده، ذهن آرام: چگونه با مینیمالیسم به خوشبختی برسیم؟

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

»مصرف کمتر، راهی است به‌سوی دیدن بیشتر؛ دیدن شادی‌هایی که هیچ‌وقت در سبد خرید جا نمی‌شوند.«

فرهنگ مصرف‌گرایی؛ آیا واقعاً آنچه می‌خریم خوشحالمان می‌کند؟ 
از لذت لحظه‌ای تا رضایت پایدار

| گروه تولید محتوای آفتاب تجارت سامان|
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 تحول دیجیتال باتکیه‌بر انسان؛
 گامی به‌سوی سازمانی چابک‌تر

| مهنوش تجلی، مدیر سرمایه انسانی شرکت آفتاب تجارت سامان|
در مسیر تحول دیجیتال، آنچه سازمان را به‌سوی موفقیت پایدار هدایت 
می‌کند، نه صرفاً توسعه سامانه‌ها، بلکه نگاهی استراتژیک است که بر یک 
اصل س��اده اما عمیق تکیه دارد: فناوری باید در خدمت انس��ان باشد. بر 
پایه همین رویکرد، طی ماه‌های اخیر مجموعه‌ای از پروژه‌های کلیدی در 
حوزه دیجیتالی‌سازی فرایندها در شرکت آفتاب تجارت سامان اجرا شد.
راه‌اندازی س��امانه‌های پورتال کارکنان و س��تادی، پیاده‌س��ازی امضای 
الکترونیکی و حرکت س��اختارمند به‌س��وی فرایندهای بدون کاغذ، تنها 
ابزارهایی برای تس��هیل کار نبودند؛ بلکه گام‌هایی بودند برای آزادسازی 
زمان، انرژی و توان کارکنان تا بتوانند بر فعالیت‌های مهم‌تر، ارزش‌آفرین‌تر 

و انسانی‌تر تمرکز کنند.
نتیجه این نگاه، ایجاد تحولی آرام اما مؤثر در تجربه کاری همکاران است؛ 
تجربه‌ای که در آن ش��فافیت، س��رعت و دق��ت جایگزین پیچیدگی‌های 
کاغذی گذش��ته شده و کارکنان می‌توانند ارتباطی روان‌تر و حرفه‌ای‌تر با 

فرایندهای سازمانی داشته باشند.
مرور دستاوردهای این دوره نشان می‌دهد که:

 زمان انجام چرخه‌های اداری کاهش یافته
 شفافیت و قابلیت ردیابی در فرایندها افزایش پیدا کرده

 هزینه‌های ناشی از فرم‌های کاغذی و خطاهای تکراری کاهش یافته
 دسترسی کارکنان به اطلاعات و خدمات سازمانی ساده‌تر و امن‌تر شده

 زیرس��اخت مناس��ب برای تحلیل داده و تصمیم‌سازی دقیق فراهم شده 
است.

این مسیر نشان داد که هرجا فناوری در کنار انسان قرار بگیرد، بهره‌وری 
واقعی ش��کل می‌گیرد. آینده س��ازمان نیز بر همین پایه س��اخته خواهد 
ش��د: توس��عه فناوری‌هایی که فرایندها را ساده‌تر، جریان کار را شفاف‌تر 
و تجرب��ه کارکنان را حرفه‌ای‌تر می‌کنند؛ بی‌آنکه اصل مهم انس��انی بودن 

سازمان نادیده گرفته شود.
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س��یروس محمدی، از کارکنان پرتلاش و توانمند 
شرکت آفتاب تجارت سامان، در مسابقات بین‌المللی 
 World و رقابت‌ه��ای WRP رش��ته ورزش��ی
Championship XI که در ش��هر مسکو روسیه 
برگزار ش��د، موفق به کسب عنوان قهرمانی گردید. 
این موفقیت ارزشمند، علاوه بر افتخارآفرینی برای 
ایشان، موجب سربلندی همکاران و خانواده بزرگ 

آفتاب تجارت سامان نیز شده است.
کس��ب این عن��وان بین‌المللی در س��طح جهانی، 
نش��انه‌ای از پش��تکار، انضباط، روحیه تلاش‌محور 
و توانایی‌ه��ای فردی ایش��ان اس��ت؛ ویژگی‌هایی 
که کاملًا با فرهنگ‌س��ازمانی آفتاب تجارت سامان 
همسو بوده و ارزشمندترین سرمایه ما یعنی نیروی 

انسانی را یادآوری می‌کند.
مدیرعام��ل محترم ش��رکت نیز ب��ا حمایت کامل 
از حض��ور ایش��ان در ای��ن رقابت‌ه��ا، ب��ار دیگر 
اهمیت ورزش، تندرس��تی و نش��اط کارکنان را در 
سیاس��ت‌های س��ازمانی برجس��ته کرده است. این 
همراه��ی و توجه در چارچ��وب برنامه‌های رفاهی 
شرکت، نش��ان‌دهنده نگاه آینده‌نگر مدیریت ارشد 
به سلامت کارکنان و نقش مثبت ورزش در افزایش 

کیفیت زندگی و بهره‌وری است.
موفقیت سیروس محمدی، نمونه‌ای واقعی از پیوند 
انگیزه فردی و حمایت س��ازمانی است؛ پیوندی که 
می‌تواند مس��یر رشد و افتخار را برای دیگر اعضای 

خانواده آفتاب تجارت سامان نیز الهام‌بخش باشد.

 افتخار جهانی؛ 
درخشش سیروس 
محمدی در مسکو
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اگر بودی…« برگزیده مسابقه پاییزی »
در ش��ماره گذشته مجله س��امان از شما خواستیم سفر خیالی خود را در 
یک روس��تای پاییزی روایت کنید؛ از بیدارشدن در هوای مه‌آلود صبح تا 

قدم‌زدن میان برگ‌های نارنجی و نوشیدن چای داغ در ایوان.
از میان آثار ارسال‌ش��ده، نوش��ته گرم و تصویرس��از ش��هلا اوجاقی از 
معاونت بین‌الملل به‌عنوان اثر برگزیده انتخاب ش��د؛ روایتی که توانست 
حال‌وهوای یک روز پاییزی را به ش��کلی زنده و دلنش��ین برای خواننده 

مجسم کند.
جایزه این دوره، دو بلیت ویژه تئاتر، به ایشان تقدیم خواهد شد.

اثر برگزیده:
سفر خیالی به یک روستای پاییزی

اگر روزی تقدیر مرا به دل یک روس��تای پاییزی می‌برد، زندگی‌ام رنگ 
دیگری پی��دا می‌کرد؛ آرام‌تر، عمیق‌تر و نزدیک‌ت��ر به طبیعت. صبح‌ها با 
صدایی بیدار می‌ش��دم که در ش��هر سال‌هاست فراموش��ش کرده‌ام، آواز 
پرندگان. صدایی که در هوای خنک و مه‌آلود س��پیده‌دم، انگار از لابه‌لای 
ش��اخه‌های خیس و از دل جنگل بلند می‌ش��د و به پنج��ره چوبی اتاقم 
می‌رسید. چشم که باز می‌کردم، جهان آرام‌تر از آن بود که عجله‌ای برای 

آغاز روز داشته باشم.
پتو را کنار می‌زدم، گرمای بخاری هیزمی را پش��ت س��ر می‌گذاش��تم و 
پنجره را باز می‌کردم. مه مثل پارچه‌ای نازک روی همه چیز نشس��ته بود، 
خانه‌ه��ای کاه‌گل��ی، درختان قدیمی، جویبار باریک پایین‌دس��ت و حتی 
بام‌های سفالی که قطره‌های شبنم رویشان می‌درخشید. در آن لحظه حس 
می‌کردم طبیعت، پیش از آن‌که چش��مم را باز کنم، برایم یک نقاشی تازه 

آماده کرده است.
بع��د از پوش��یدن یک ژاک��ت گرم، از خان��ه بیرون م��ی‌زدم و قدم‌زدن 
صبحگاهی‌ام را ش��روع می‌کردم. پاهایم روی برگ‌های زرد و نارنجی که 
زمین را مثل قالیچه پاییز فرش کرده بودند، خش‌خش‌کنان پیش می‌رفتند. 

هوای س��ردی که از لابه‌لای درختان عبور می‌کرد، گونه‌هایم را س��رخ و 
جانم را تازه می‌کرد. راه روس��تا پر ب��ود از بوی خاک نم‌خورده و چوب 
خیس، عطری که هیچ عطرساز ماهری در دنیا نمی‌تواند مثلش را بسازد.
وقتی به‌جای همیش��گی‌ام کنار چشمه می‌رسیدم، لحظه‌ای می‌ایستادم تا 
سکوت را بشنوم، سکوتی که فقط صدای آب آن را کامل می‌کرد. گاهی 
موج کوتاهی روی آب می‌افتاد و تصویری مبهم از آس��مان خاکس��تری 
پاییز در آن می‌لرزید. همان‌جا می‌نشس��تم، انگار که دنیا برای چند دقیقه 

مکث کرده باشد.
برگش��تن به خانه، با تمام آن س��رمای مطبوع صبحگاهی، فقط یک دلیل 
ش��یرین داشت: چای داغ. وارد ایوان چوبی می‌شدم، ایوانی که چند برگ 
خش��ک رویش افتاده بود و بوی چوب کهنه از آن بلند می‌ش��د. سماور 
روی شعله آرام قل‌قل می‌کرد و بخار چای با هوا مخلوط شده بود، بویی 
که آدم را ناخواس��ته می‌نش��اند. فنجانم را پر می‌کردم، دستانم را دورش 

حلقه می‌کردم تا گرم شود و همان‌جا روی صندلی حصیری می‌نشستم.
جرعه‌ای چای می‌نوش��یدم و به دوردس��ت نگاه می‌ک��ردم، به کوه‌هایی 
که پش��ت پرده م��ه آرام‌آرام از خواب بیدار می‌ش��دند، به دود نازکی که 
از دودکش خانه‌های روس��تا بالا می‌رف��ت، به کودکی که از کوچه خاکی 

می‌گذشت و برگ‌ها زیر پایش می‌رقصیدند.
در چنین روستایی، روزم نه با عجله بلکه با آرامشی بی‌دلیل و لذتی ساده 
می‌گذش��ت. شاید عصرها کنار باغ قدم می‌زدم، شاید هنگام غروب هیزم 
می‌شکستم، شاید شب‌ها کنار بخاری کتاب می‌خواندم… اما صبح‌هایش، 
همان صبح‌های مه‌آلود با ص��دای پرندگان و چای داغ در ایوان، قصه‌ای 

بود که هر روز از نو روایت می‌شد.
اگر زندگی فرصتی بدهد، شاید روزی این سفر خیالی را واقعاً زندگی کنم.
شهلا اوجاقی
معاونت بین‌الملل

بوتیک گل چینه؛ 
هنر آفرینش 
لحظه‌های زیبا

»بوتی��ک گل چینه« از برندهای خلاق و هنری ش��رکت آفتاب تجارت 
سامان است که با طراحی‌های خاص و استفاده از گل‌های ممتاز و کمیاب، 
تجربه‌ای لوکس و متفاوت از هنر گل‌آرایی را برای کارکنان و مدیران بانک 

سامان، گروه مالی سامان و مجموعه‌های همکار فراهم می‌کند.
در چینه، هر دس��ته‌گل، سبد گل یا تاج‌گل تنها یک محصول نیست؛ 
ی��ک اثر هن��ری اس��ت. طراحی‌ها بر پای��ه نقطه‌ثقل‌ه��ای خلاقانه و 
ترکیب‌بندی‌های غیرمتقارن انجام می‌ش��ود؛ امضای ویژه‌ای که سبک 

چینه را از هر بوتیک گل دیگری متمایز می‌کند.

از هدیه‌های رس��می و سازمانی گرفته تا س��فارش‌های خاص برای 
رویدادها و مراس��م، بوتیک گل چین��ه انتخابی مطمئن و لوکس برای 
کس��انی اس��ت که کیفیت، زیبای��ی و طراحی منحصر‌به‌فرد برایش��ان 

اهمیت دارد.
بوتیک گل چینه؛ امضای هنری در هر گل.

ب��رای مش��اهده نمونه‌کاره��ا و ثبت س��فارش: دایرکت اینس��تاگرام  
cheeneh_flowe

نشانی: برج سامان، گذر سامان
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به گزارش س��امان رس��انه، جلسه پرسش‌وپاس��خ این بانک در خصوص 
عملکرد شش‌ماهه منتهی به 1404/06/31 رأس ساعت 15 روز دوشنبه به 
تاریخ 1404/09/17 در  ساختمان مرکزی بانک سامان به‌صورت مجازی با 
حض��ور اعضای هیئت عامل و احدی از اعضای هیئت مدیره بانک برگزار 

شد و به سؤالات مطرح شده از سوی سهام‌داران پاسخ داده شد. 
مشروح سؤالات و پاسخ‌های ارائه شده به شرح زیر می‌باشد:

1. آیا نرخ مصوب سپرده‌ها و تسهیلات توسط بانک مرکزی بازنگری 
خواهد شد؟

تصمیم‌گیری در این حوزه توسط بانک محترم مرکزی صورت می‌پذیرد و 
باتوجه‌به صحبت‌های مسئولین مربوطه در حال حاضر برنامه‌ای دراین‌رابطه 
در دستور کار بانک مرکزی نیست؛ لذا به نظر نمی‌رسد در کوتاه‌مدت امکان 

بازنگری در نرخ سود سپرده‌ها و تسهیلات وجود داشته باشد.
2. ب��ا توجه به‌افش��ای فروش ام��وال بانک در ماه‌های اخی��ر، آیا این 
فروش‌ها ادامه دار خواهد بود؟ آیا این فروش‌ها در س��ود شهریور ماه 

اعمال شده است؟
طبق بخش��نامه‌ها و برنامه‌های موجود، تمامی اموال مازاد بانک همواره از 
طری��ق برگزاری مزایده در حال فروش می‌باش��د و این روند ادامه خواهد 
داشت. سود حاصل از فروش اموالی که قبل از پایان شهریورماه به فروش 
رفته اس��ت در صورت‌های مالی میان‌دوره‌ای شش‌ماهه ثبت شده ‌است و 
اموالی هم که پس از ش��هریورماه فروخته شده ‌است در صورت‌های مالی 

پایان سال منعکس خواهد شد.
3. با توجه به توزیع س��هام جایزه در س��ال جاری آیا برنامه ای برای 

توزیع سهام جایزه در سال بعد وجود دارد؟
یکی از سیاست‌های کلی بانک سامان که از بدو تأسیس آن را دنبال نموده، 
افزایش س��رمایه بیشتر از محل اثربخش��ی فعالیت‌های بانک بوده است که 
این امر به‌خوبی در صورت‌های مالی س��ال‌های گذشته بانک قابل‌مشاهده 
است. بانک سامان همواره سعی نموده تا جایی که تصمیمات مجمع‌عمومی 
اجازه می‌دهد با استفاده از معافیت‌های مالیاتی افزایش سرمایه از محل سود 

انباشته را انجام دهد.
4. با توجه به صورتهای مالی 6ماهه افش��ا ش��ده در س��امانه کدال و 
گزارش حسابرس روند نسبت مطالبات غیر جاری در 6 ماهه اول سال 

1404 به چه صورت بوده‌‌است؟
روند نسبت مطالبات غیرجاری همچون سنوات قبل در شش‌ماهه نخست 

س��ال جاری کاهشی بوده و بانک همواره در تلاش جهت حفظ این روند 
می‌باشد.

5. برنام��ه تجدی��د ارزیاب��ی دارایی‌ه��ای بانک با توجه به بند ش��رط 
حسابرس چگونه است؟

ازآنجایی‌که دوره تناوب تجدید ارزیابی دارایی‌های بانک پنج‌س��اله است 
و باتوجه‌ب��ه مزایای مالیاتی که دراین‌خص��وص وجود دارد، برنامه تجدید 

ارزیابی و افزایش سرمایه از این محل در سال 1405 خواهد بود.
6. آی��ا بانک برنامه یا تصمیمی برای افزایش س��رمایه مجدد در س��ال 

جاری یا سال ۱۴۰۵ دارد؟
در س��ال جاری افزایش س��رمایه از محل سود انباش��ته انجام پذیرفته و 
تا پایان س��ال بانک برنامه‌ای بابت افزایش س��رمایه ندارد. اما به‌طورقطع 
برای س��ال 1405 پیشنهاد افزایش سرمایه توسط هیئت‌مدیره بانک مطرح 
خواهد ش��د که با توجه به تصمیمات مجمع عمومی فوق‌العاده اقدامات 
مقتض��ی صورت خواه��د گرفت. همچنی��ن حداقل س��رمایه 200 هزار 
میلیارد ریالی از الزامات بانک محترم مرکزی است که تا پایان سال 1405 

می‌بایست محقق گردد. 
7. برآوردتان از نرخ تسعیر ارز برای پایان سال مالی 1404 چیست؟

همان‌طور که اس��تحضار دارند تعیین و اعلام نرخ تسعیر همواره از سوی 
بانک محترم مرکزی انجام می‌پذیرد. ش��ایان‌ذکر است طبق روال دوره‌های 
قب��ل، احتمالاً نرخ‌ه��ای مرکز مبادله طلا و ارز به‌عنوان نرخ تس��عیر اعلام 
خواهد ش��د؛ لذا انتظار می‌رود نرخ تس��عیر برای پایان س��ال جاری نیز به 

همین ترتیب باشد.
8. در خصوص ذکر نام بانک سامان در نامه اخیر چند تن از نمایندگان 
مجلس شورای اسلامی به ریاست محترم جمهور از بابت اضافه برداشت 
بان‌کها از منابع بانک مرکزی میزان اضافه برداش��ت بانک سامان به چه 

مبلغ می‌باشد؟
بانک سامان از ابتدای تأس��یس تا کنون هیچ‌گونه اضافه برداشتی از منابع 
بانک مرکزی نداش��ته است؛ لذا نام بانک سامان س��هواً در نامه نمایندگان 

محترم مجلس شورای اسلامی قید شده است.
9. آیا تا کنون در زمینه فروش البرز مال پیشرفتی حاصل شده ‌است؟

در خصوص فروش پروژه البرز مال تا‌کنون سه مرتبه مزایده برگزار شده‌ 
که متأس��فانه منجر به واگذاری نگردیده ‌است؛ لذا برنامه فروش از طریق 
برگزاری مزایده و مذاکره با خريداران، کماکان در دستور کار قرار دارد.

نشست پرسش‌وپاسخ آنلاین سهام‌داران و مدیران بانک سامان 
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مدیرعام��ل بانک س��امان بار دیگر 
به‌عن��وان رئی��س کان��ون بانک‌ها و 
مؤسسات اعتباری خصوصی کشور 

انتخاب شد.
ب��ه گ��زارش روابط‌عموم��ی بانک 
سامان، در جلسه اخیر کانون بانک‌ها 
اعتب��اری خصوصی،  مؤسس��ات  و 
اعض��ای کانون ب��ار دیگ��ر به‌اتفاق 
اکثریت قاط��ع آرا، علیرضا معرفت 
را به‌عن��وان رئی��س کان��ون بانک‌ها 
و مؤسس��ات اعتب��اری خصوص��ی 

انتخاب کردند.
گفتن��ی اس��ت، علیرض��ا معرف��ت 
یک��ی از مدی��ران خوش��نام صنعت 
بانکداری کش��ور اس��ت که از سال 
1398 مدیرعامل بانک س��امان بوده 
و پیش‌ازاین نیز به‌عنوان مدیر میانی 
در بخش‌های مختلف بانک س��امان 

مشغول به فعالیت بوده است.
کانون بانک‌ها و مؤسسات اعتباری 
خصوصی فعالیت خود را در س��ال 
۱۳۸۳ آغاز ک��رد و تاکنون اقدامات 
مؤثری در راس��تای کمک به رشد و 
توسعه کشور و همچنین رونق تولید 

داشته است.
هماهنگی،  ایجاد  اس��ت  شایان‌ذکر 
وحدت روی��ه در عملی��ات بانکی، 
هم��کاری بی��ن اعض��ای کان��ون و 
ت�الش در خصوص بهب��ود کیفیت 
ارائه خدمات به مش��تریان و استقرار 
روش‌ه��ای نوین بانکداری منطبق با 
بانک  بانکداری اس�المی و ضوابط 
مرکزی از جمل��ه اهداف این کانون 

است.

تمدید ریاست »علیرضا معرفت« 
 بر کانون بانک‌ها و مؤسسات 

اعتباری خصوصی
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 تقدیر از مدیران بیمه سامان 
در همایش ملی بیمه و توسعه

در سی و دومین همایش ملی و سیزدهمین همایش بین‌المللی بیمه 
و توسعه، دو مدیر از شرکت بیمه سامان در میان برترین‌های صنعت 
بیم��ه کش��ور قرار گرفتند و ب��ا دریافت لوح تقدی��ر و تندیس ویژه 

همایش، از آنها تقدیر شد.
ب��ه گزارش روابط‌عمومی ش��رکت بیمه س��امان، در بخش کارکنان 
برگزی��ده صنع��ت بیمه، از می��ان ۲۱ منتخب ش��رکت‌ها و نهادهای 
مختلف بیمه‌ای، فریبا نقی‌پور، مدیر حوزه معاونت بیمه‌های اموال و 
مس��ئولیت بیمه سامان و پرویز مرادی، معاون مدیر بیمه‌های زندگی 
به‌عنوان کارمندان نمونه معرفی ش��دند. در این مراسم، به‌پاس تلاش‌ 
مؤثر، تخصص حرفه‌ای و نقش ‌برجسته این مدیران در ارتقای سطح 
دان��ش و عملکرد صنعت بیمه، لوح تقدیر و تندیس ویژه همایش به 

آنان اهدا شد. 
این موفقیت، بار دیگر جایگاه س��رمایه انسانی توانمند و متخصص 
در بیمه س��امان را برجسته کرد و نشان داد که توسعه و پیشرفت در 
این شرکت، بیش از هر چیز بر شایستگی و عملکرد حرفه‌ای مدیران 

و کارکنان تکیه دارد.
س��ی و دومین همایش ملی و سیزدهمین همایش بین‌المللی بیمه و 
توسعه، روز ۱۱ آذرماه در مرکز همایش‌های برج میلاد و با محوریت 
»بازاندیش��ی نظارت در بیمه؛ مس��یر نوآورانه برای تنظیم‌گری مؤثر« 
برگزار ش��د. این روی��داد، یکی از مهم‌ترین گردهمایی‌های س��الانه 
صنعت بیمه اس��ت که امسال نیز با حضور مدیران ارشد، کارشناسان 
و فعالان این حوزه برگزار ش��د و به بررس��ی رویکردهای نوین در 

نظارت و توسعه صنعت بیمه پرداخت.

""زنگ بیمه سامان"؛ صدایی برای
آگاهی به نسلی آینده‌ساز و آینده‌نگر

هم‌زمان با گرامیداشت هفته بیمه، شرکت بیمه سامان، زنگ بیمه را در استان 
قزوین به صدا درآورد؛ حرکتی هدفمند که بر تعهد این شرکت به آموزش 
و فرهنگ‌س��ازی در میان نسل آینده تأکید دارد. به گزارش روابط‌عمومی 
شرکت بیمه سامان، در این رویداد، جمعی از مدیران این شرکت و رؤسای 
ش��عب شرکت‌های بیمه اس��تان قزوین با حضور در مدرسه دخترانه این 
استان، پس از نواختن نمادین زنگ بیمه، مجموعه‌ای از برنامه‌های آموزشی 
و سرگرم‌کننده را برای دانش‌آموزان تدارک دیدند تا مفاهیم بیمه‌ای از سنین 
کودکی در ذهن و رفتار نس��ل آینده نهادینه شود. در جریان این برنامه‌ها، 
آموزش‌هایی خلاقانه درباره بیمه‌های عمر، درمان، اتومبیل و حوادث ارائه 
ش��د؛ آموزش‌هایی که به زبان ساده توضیح می‌داد بیمه چگونه خسارات 
را جب��ران و امنیت را برای خانواده‌ها تضمین می‌کند.  یکی از بخش‌های 
موردتوجه دانش‌آموزان، نمایش‌های عروس��کی بود؛ نمایش‌هایی شیرین 
و آموزنده که به‌صورت داس��تانی و قابل‌فهم، پوشش‌های بیمه‌ای و روند 
پرداخت خس��ارت به زیان‌دیدگان را روایت می‌کرد.  در کنار برنامه‌های 
آموزش��ی، ویژه‌نامه‌ای با شعرها و داستان‌های س��اده و کودکانه نیز میان 
دانش‌آموزان توزیع شد تا پیام‌های بیمه‌ای به شیوه‌ای لطیف و اثرگذار در 
ذهن آنان باقی بماند. رئیس شعبه قزوین بیمه سامان، این رویداد را نمادی 
از مس��ئولیت اجتماعی صنعت بیمه دانست و گفت: کودکی بهترین زمان 
برای آموزش مفاهیم بیمه است.  علی‌محمد قنادی‌پور با تأکید بر ضرورت 
طراحی خدمات و محصولات‌ بیمه‌ای متناس��ب ب��ا نیازهای روز جامعه 
گفت:شرکت بیمه سامان باتکیه‌بر تحلیل داده‌ها و بررسی رفتار بیمه‌گزاران، 
همواره در تلاش است محصولات نوآورانه و کارآمدی را به بازار عرضه 
کند. ما همچنین خود را موظف می‌دانیم این دانش و تجربه را به نسل‌های 
جدید و خانواده‌های آنان انتقال دهیم. "زنگ بیمه" تنها یک برنامه مناسبتی 
نیست؛ بلکه گامی پایدار در مسیر ترویج فرهنگ بیمه و ساختن جامعه‌ای 

آگاه‌تر و آینده‌نگر است.
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هم‌زم��ان ب��ا 13 آذر روز مل��ی بیم��ه، اس��امی برندگان مس��ابقه بزرگ 
کتاب‌خوانی ش��رکت بیمه س��امان اعلام ش��د. به گزارش روابط عمومی 
ش��رکت بیمه سامان، در راس��تای ترویج ارزش‌های سازمانی بیمه سامان 
همزمان با هفته کتاب و کتاب‌خوانی، این شرکت اقدام به برگزاری مسابقه 
کتاب‌خوانی کرد که  بیش از ۷۰ نفر از همکاران در آن مشارکت کردند.

ش��رکت‌کنندگان در این مسابقه، مطالعه کتاب »رهبر بدون سِمَت« که به 
س��فارش بیمه سامان تهیه و چاپ شده بود را بر عهده داشتند. این کتاب 
نوش��ته »رابین شارما« روایتی داس��تان‌گونه از زبان شخصیتی است که به 

دنبال موفقیت حقیقی در عرصه کسب‌وکار و زندگی است. 
در مراسم اهدای جوایز این مسابقه، معاون توسعه سازمان و سرمایه‌های 
انس��انی شرکت بیمه سامان با بیان این که هدف از برگزاری این مسابقه، 
فق��ط انتخاب برندگان و اهدای جایزه به آنها نبوده اس��ت، گفت: هدف 
اصلی ما س��رمایه‌گذاری بر روی سرمایه انس��انی به‌عنوان ارزشمندترین 
دارایی ش��رکت و تعمی��ق درک از ارزش‌های محوری ش��رکت به‌عنوان 

موضوعی حیاتی بود.
ف��رزاد فروغی تأکید کرد: کتاب »رهبر بدون سِ��مَت« به زیبایی توضیح 
می‌دهد که رهبری یک جایگاه سازمانی نیست، بلکه یک طرز فکر و یک 
عمل روزانه اس��ت و این کتاب مستقیماً به قلب ارزش‌های سازمانی بیمه 

سامان اشاره می‌کند.
وی اف��زود: ما معتقدیم که هر فرد در این س��ازمان، یک رهبر در حوزه 
مس��ئولیت خود اس��ت و ازاین‌رو همکاران با مطالعه این کتاب، نه‌تنها به 
دانش خود افزوده‌اند، بلکه به س��ازمان در مس��یر تحقق چشم‌اندازهایش 

کمک کرده‌اند.
معاون توس��عه سازمان و سرمایه‌های انسانی شرکت بیمه سامان با تأکید 
بر این که مس��ائل مطرح ش��ده در این کتاب نباید فقط به‌عنوان یک ایده 
باقی بمانند، ادامه داد: باید تلاش کنیم هر کدام از ما یک »قهرمان« در تیم 

خود و الگویی در ترویج فرهنگ یادگیری و رشد مستمر باشیم.

"رهبر بدون سِمَت" نقاط مشترک بسیاری با ارزش‌های شرکت بیمه سامان 
دارد که از جمله آنها می‌توان به »گشودگی و تجربه‌پذیری«، »بی‌حدومرز 
بودن«، »چابکی«، »کار تیمی مبتنی بر اعتماد« و »مش��تری‌مداری« اش��اره 

کرد.
بیمه س��امان نیروی انس��انی را بسیار ارزش��مند می‌داند، ازاین‌رو معتقد 
اس��ت آنها بای��د قابلیت‌های فردی خ��ود را توس��عه داده و از بحران‌ها 
نهراس��ند؛ باید بلندپروازانه به دنبال تحقق اهداف خود و ش��رکت باشند، 
با همکارانش��ان ارتباط نزدیک داشته باشند و کسب رضایت مشتریان را 

به‌عنوان دغدغه‌ای ارزشمند تلقی کنند.
پس از بررس��ی نتایج مسابقه و امتیازات دریافتی، اسامی برندگان مسابقه 

به شرح زیر مشخص شده است:
نفر اول: فاطمه توسلی

نفرات دوم: نفیسه مینویی- سیدامید میررفیع
نفر سوم: نازنین‌سادات مقدم

نفر چهارم: اشکان سپهری
نفر پنجم: علی میکائیلی

گفتنی است به برندگان مسابقه جوایزی شامل گجت هوشمند، خدمات 
رفاهی و بن خريد كتاب به ارزش 30 ميليون ریال اهدا  شد.

 بیمه سامان با مسابقه کتاب‌خوانی
 فرهنگ رهبری‌فردی را در سازمان نهادینه کرد
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| سعید ربیعی|
| رئیس روابط‌عمومی و دبیر نکوداشت پنجاهمین سالگرد تأسیس پمپیران|
در همایش نکوداشت پنجاهمین سالگرد تأسیس شرکت پمپیران، دستاوردهای 
نیم‌قرن فعالیت و تحولات این واحد صنعتی، تولید انواع پمپ‌های آب، نفت 
و انرژی را با حضور کارفرمایان، پیمانکاران، مهندس��ین مش��اور، نمایندگان 
بازاریابی و فروش سراس��ر کشور، تأمین‌کنندگان و سهام‌داران محترم گرامی 
داش��ته شد. س��خنرانان با تأکید بر اهمیت تداوم مدیریت تحول، نوآوری و 

همکاری بین‌المللی، مسیر توسعه پمپیران را نمونه‌ای موفق از سرمایه‌گذاری 
در یکی از صنایع استراتژیک داخلی معرفی کردند.

 آقای مهندس چراغ؛ آغازگر مسیر توسعه و نوآوری 
مهندس چراغ، مدیرعامل ش��رکت پمپ‌سازی ایران )هلدینگ پمپیران(، با 
نگاهی تاریخی به پنجاه س��ال فعالیت این ش��رکت، تأکید کرد که موفقیت 
پمپیران نتیجه تلاش مس��تمر، برنامه‌ریزی دقیق و س��رمایه‌گذاری بلندمدت 
بوده اس��ت. وی آغاز مس��یر پمپی��ران را در دهه 1360 ده��ه خودکفایی با 
قرارداد لیس��انس با ش��رکت KSB  آلمان دانست که توانست پایه‌های فنی 

پمپیران 50 ساله شد!
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و تکنولوژیک صنعت پمپ کشور را بنیان‌گذاری 
کند. به گفته ایشان، "دهه اول پربرکت‌ترین دوران 
بود، زیرا ما توانستیم تکنولوژی پمپ را در کشور 

نهادینه کنیم."
مهن��دس چ��راغ توضی��ح داد ک��ه در دهه‌‌های 
بعد، خصوصی‌س��ازی و رقابت با ش��رکت‌های 
تازه‌تأس��یس، نیاز به تحول س��اختاری و ارتقای 
ظرفیت‌های تولیدی را ایجاب می‌کرد. ایش��ان به 
پروژه‌های بزرگ آب‌رسانی از جمله پروژه انتقال 
آب خلیج‌فارس به صنایع شرق کشور و پمپ‌های 
انتقال نفت خام از گوره به جاس��ک اش��اره کرد 
که با همکاری ش��رکت‌های داخلی و بین‌المللی 
توانسته‌اند دانش ساخت پمپ‌های تا 5 مگاوات 

را در کشور فراهم کنند.
وی در خصوص تحولات دهه ۹۰ خاطرنشان کرد که "با ارتقای آزمایشگاه‌ها 
و خرید ماشین‌آلات پیشرفته، توانستیم پمپ‌های نیروگاهی، از جمله بویلر 
پمپ‌ه��ای پیچیده را تولی��د و با موفقیت نصب و راه‌اندازی کنیم." ایش��ان 
ضمن تأکید بر نقش کارکنان و مهندسان شرکت، گفت که پمپیران با تمرکز 
بر تحقیق‌وتوسعه، علاوه بر پاس��خگوی نیاز داخلی، توانسته استانداردهای 
بین‌المللی را نیز رعایت نماید. س��خنان وی نشان داد که ترکیب دانش فنی، 
س��رمایه‌گذاری هدفمند و مدیریت هماهن��گ، پایه‌های موفقیت پمپیران را 

تشکیل می‌دهد.
  آقای مهندس هیهات؛ چشم‌انداز 

تحول و توسعه ظرفیت‌ها مبتنی بر نیاز بازار 
مهندس هیهات، مدیرعامل پمپیران، نگاهی تحلیلی به روند توسعه شرکت 
در دهه‌های گذشته داشت. او تأکید کرد که ورود وی از سال 84 به پمپیران و 
رشد سایر پمپ سازان در بازار رقابت از دهه 70، با مطالعات بازار و بررسی 
ش��رایط اقلیمی کشور و ضرورت تولید پمپ‌های با ظرفیت بالاتر در برنامه 
پمپیران قرار گرفت. وی گفت: "اولین پروژه‌های ما با ظرفیت هزار کیلووات 
در س��د دوستی با همکاری شرکت KSB  آغاز و مسیر توسعه پمپ‌های با 

ظرفیت بالا تا 5 مگاوات در دهه 1390 رقم خورد."
ایش��ان با بی��ان مراحل اح��داث و توس��عه کارگاه‌های با ماش��ین‌آلات تا 
ماش��ین‌کاری قطعات 20 تن��ی، ارتقای آزمایش��گاه‌ها تا 5 م��گاوات و 11 
کیلوولت و درحال‌توس��عه تا 8.5 مگاوات و ارتقای توانمندسازی نیروهای 

انسانی، ساختار تکنولوژی و سیستم‌های مدیریتی، 
توضیح داد که این اقدامات قبل از انعقاد قرارداد 
پمپ‌های موردنی��از طرح‌های کش��ور صورت 
گرفت تا کارفرما و مهندس��ین مشاور به توانایی 

شرکت اعتماد پیدا کنند.
وی ب��ه پروژه‌های مهمی چ��ون پمپ‌ها انتقال 
آب‌رس��انی بین‌حوزه‌ای نزدی��ک و دور از جمله 
پمپ‌های با هد و دب��ی بالا مربوط به انتقال آب 
خلیج‌فارس به صنایع شهر یزد با همکاری شرکت 
KSB آلمان و پمپ‌های نیروگاهی از جمله بویلر 
پمپ‌ها و پمپ‌های کندانس ش��رکت مپنا بویلر، 
انواع پمپ‌ه��ای آب‌ش��یرین‌کن از جمله پمپ 
عم��ودی 14000 مترمکعبی برداش��ت آب دریا 
به آب‌ش��یرین‌کن خلیج‌فارس و پمپ‌ها با فشار 
بالا تا 270 بار پوس��ته‌زدای صنای��ع فولاد، پمپ‌های فرایندی صنایع نفت و 
پتروشیمی، پمپ‌های آتش‌نشانی و سایر پمپ‌های یوتیلیتی اشاره و تأکید کرد 
که "ساخت این پمپ‌ها در شرایط محدودیت‌های تحریمی، تنها با پشتیبانی 
کارفرمایان، سرمایه‌گذاران با تداوم سرمایه‌گذاری و آموزش عملی مهندسان 

ایرانی و داشتن استراتژی مبتنی بر بازار ممکن شد."
به گفته ایش��ان، این پروژه‌ها نه‌تنها نیازهای کشور را برطرف می‌کرد، بلکه 
"دانش فنی و ظرفیت داخلی پمپیران را به س��طحی رس��اند که امروز قادر به 
طراحی و تولید پمپ‌های با طرفیت و فش��ار بالا  با اس��تانداردهای جهانی 
هستیم." سخنان وی نشان داد که پمپیران، با نگاه استراتژیک به بازار و آینده 
کشور، توانسته است توسعه صنعتی و نوآوری فنی را هم‌زمان مدیریت کند.

در پایان ایشان به چهار عامل موفقیت پمپیران در طول پنجاه سال عمر اشاره 
کرد: داشتن اس��تراتژی مستمر مبتنی بر بازار و ثبات مدیریت ، سرمایه‌گذار 
عمده معتقد به توسعه صنعت ملی ، کارکنان وفادار و ارزیابی مستمر بر اساس 

 EFQMاستاندارد
 آقای مهندس محمد ضرابیه؛ کارآفرینی  
 و عشق به وطن و توسعه سرمایه‌گذاری 

مهندس ضرابیه، کارآفرین و س��هام‌دار ارش��د پمپیران، با نگاهی شخصی و 
احساسی به فعالیت‌های خود در طول نیم‌قرن گذشته، تأکید کرد که علاقه به 
وطن و خدمت صادقانه به جامعه، مهم‌تر از جنبه‌های صرفاً اقتصادی است. 
وی گفت: "این‌ها همه از سرمایه‌گذاری و بحث اقتصادی نیست، بحث علاقه 

مهندس ضرابیه، 
کارآفرین و سهام‌دار 

ارشد پمپیران:
پمپیران نه‌تنها یک 

شرکت تولیدی است، 
بلکه میراثی است 
که تلاش مدیران و 

کارکنان برای کشور باقی 
گذاشته‌ است.
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به وطن و وطن‌پرستی است."
مهندس ضرابیه با اشاره به تجربه شخصی خود در صنعت نساجی و پمپیران، 
تصریح کرد ثابت ش��ده که عش��ق به کار و پیگیری مداوم، حتی در شرایط 
دشوار، می‌تواند به توسعه صنایع ملی منجر شود. او افزود که "پمپیران نه‌تنها 
یک شرکت تولیدی است، بلکه میراثی است که تلاش مدیران و کارکنان برای 

کشور باقی گذاشته‌اند."
وی با اش��اره به همکاری مستمر با آقای مهندس چراغ و دیگر سهام‌داران، 
تأکید کرد که حفظ و ارتقای ظرفیت‌های داخلی، عامل ماندگاری و درخشش 

پمپیران در طول پنجاه سال است.
 آقای دکتر نوربخش؛ تأثیر مدیریت و فرهنگ‌سازمانی بر نوآوری 

دکتر نوربخش، اس��تاد بسیار با سابقه دانشگاه تهران و مشاور فنی پمپیران، 
تجربه خود از بازدید اخیر از کارخانه را با مخاطبان به اشتراک گذاشت. وی 
اظهار داشت که "آنچه امروز در پمپیران دیدم، قابل‌مقایسه با گذشته نیست. 
مدیریت قوی و هماهنگی کارکنان باعث ش��ده اس��ت چنین دستاوردهای 

عظیمی محقق شود."

دکت��ر نوربخش ب��ه اهمی��ت تربیت نیروی انس��انی متخص��ص و حفظ 
فرهنگ‌سازمانی تأکید کرد و گفت: "اگر مدیران در جایگاه خود تقویت شوند 
و فرصت تولید کار برای جوانان فراهم شود، امکان توسعه صنعتی پایدار و 

نوآوری وجود دارد."
وی همچنین اشاره کرد که ضعف صنایع مشابه در گذشته ناشی از مدیریت 
ناکارآم��د بود و موفقیت پمپیران نمونه‌ای از هم‌افزایی مهندس��ی، آموزش و 
مدیریت مؤثر اس��ت. س��خنان او، نقش فرهنگ‌س��ازمانی، انگیزه کارکنان و 
مدیریت اس��تراتژیک را در خلق موفقیت‌های صنعت پمپ‌سازی در کشور 
برجس��ته کرد. پنجاهمین سالگرد تأسیس پمپیران، نمادی از پنج دهه تلاش، 
نوآوری و مدیریت پایدار در یکی از صنایع پمپ‌سازی کشور بود. این جشن 
با حضور مدیران صنعت، پیشکس��وتان و سهام‌داران برگزار شد و علاوه بر 
تقدیر از دس��تاوردهای فنی و مدیریتی، یادآور عش��ق به وطن و توانمندی 

ایرانیان در توسعه صنعت کشور بود. 
پنجاه‌س��الگی پمپیران، افتخاری ملی اس��ت که نشان می‌دهد همت و تعهد 

جمعی می‌تواند مسیر توسعه صنعتی ایران را هموار کند.

سپاس رفتار حرفه ای
همه شما عزیزان در شعب بانک سامان در جهت رضایت مشتریان تلاش 
کرده و موجبات خش��نودی مش��تریان را فراهم ‌میک‌نید تا آنها بتوانند با 
خیالی آس��وده و ام��ن به امور بانکی خود بپردازن��د. در این میان برخی 
از مش��تریان از همکارانی که حسن خلق و پیگیری مؤثری داشته‌اند، در 

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

با تشکر
مدیریت سرمایه انسانی بانک سامان

 نام وردیف
محل خدمت نام خانوادگی

1
سید

محمدحسین
 نجفی

شعبه بلوار 
کشاورز

امید 2
خلیلی

شعبه خیابان 
جمهوری

 نام وردیف
محل خدمت نام خانوادگی

لیلا ملکی 1
هشجین

شعبه اردبیل

شهرام2
 سلطانی

شعبه اردبیل
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امکان پرداخت بدون کارت با فناوری  NFC)کهربا( در اپلیکیشن 724 
و بر بستر کارت‌خوان‌های سپ فراهم شد.

پرداخت الکترونیک سامان )سپ(، با هدف تسهیل پرداخت‌های روزمره 
و ارتقای امنیت تراکنش‌ها، س��رویس پرداخت NFC را با عنوان »کهربا« 
رونمای��ی کرد. با نصب اپلیکیش��ن 724 و اس��تفاده از س��رویس کهربا، 
می‌توان بدون نیاز به کارت بانکی و تنها با نزدیک‌کردن گوشی تلفن‌همراه 

به دستگاه کارتخوان، پرداختی ساده، سریع و امن را تجربه کرد.
در این راهکار کاربر با ثبت کارت بانکی خود در اپلیکیشن 724 می‌تواند 
 NFC (Near با اس��تفاده از کارتخوان‌ و تلفن‌همراه مجهز به س��رویس

Field Communication(، تراکنش خود را انجام دهند.
در ای��ن روش، برای انجام 5 تراکنش خرید تا س��قف 200 هزار تومان 
نیازی به وارد کردن رمز نیست و تراکنش‌های با مبالغ بالاتر با وارد کردن 

رمز اول کارت و بدون نیاز به حضور کارت انجام می‌شود.
 مزیت پرداخت با کهربا 

سادگی فرایند پرداخت، بالابودن امنیت تراکنش‌ها، رفع دغدغه نگهداشت 
و تعویض کارت فیزیکی از مهم‌ترین مزایای اس��تفاده از قابلیت کهربا در 
اپلیکیشن 724 است. با استفاده از روش رمزگذاری صورت گرفته، امکان 
انتقال اطلاعات کارت فیزیکی در این روش وجود ندارد و به این ترتیب 
احتمال کپی‌برداری و سوءاستفاده از کارت‌های بانکی به طور چشمگیری 
کاه��ش می‌یابد. در حال حاضر بانک‌های رف��اه کارگران، ملی، تجارت، 
ملت، صادرات، توس��عه تعاون، کارآفرین، پارس��یان، پاس��ارگاد، ش��هر، 
رسالت، کشاورزی، ویپاد پاسارگاد، خاورمیانه، گردشگری و مؤسسه ملل 
از پرداخت کهربا پشتیبانی می‌کنند و به‌زودی، بانک‌های بیشتری به کهربا 

متصل می‌شوند. 
 نحوه پرداخت با کهربا 

برای پرداخت با س��رویس کهربا، کاربران باید اپلیکیش��ن 724 از طریق 
سایت ir.724.www را نصب و کارت بانکی خود را )از میان بانک‌های 
فع��ال( در آن ثبت کنند. س��پس با اس��تفاده از کارت‌خوان‌های مجهز به 
کهرب��ا، از طریق گزینه پرداخت NFC ی��ا QRcode  تراکنش خود را 

بدون نیاز به کشیدن کارت نهایی کنند.
 NFC کاربران سیس��تم‌عامل اندرویدی که تلفن هم��راه آنها از فناوری
پش��تیبانی می‌کند، امکان استفاده مستقیم از س��رویس کهربا را دارند، اما 
باتوجه‌به محدودیت‌های سیس��تم‌عاملiOS، گوش��ی‌های آیفون فعلًا از 
طریق QR Code  می‌توانند تراکنش کهربایی ثبت کنند که امکان آن در 

نسخه بعدی 724 فراهم خواهد شد.
 الزامات پذیرندگان کارت‌خوان 

کس��ب‌وکارهایی که قصد اس��تفاده از این س��رویس نوین را دارند، باید 
 NFC اطمین��ان حاصل کنند که کارتخوان فروش��گاهی آنها ب��ه قابلیت
مجهز اس��ت؛ پ��س از واردکردن مبلغ خرید روی کارتخوان، مش��تری با 
نزدیک‌کردن تلفن همراه خود به کارتخوان، س��اده و سریع پرداخت خود 
را انجام می‌دهد. مراحل تس��ویه و کارمزد در این روش همانند گذش��ته 

است و درعین‌حال، مشتری نیازی به صدور رسید کاغذی ندارد.
یادآور می‌ش��ود، اپلیکیش��ن 724 هم‌اکنون از طریق وبس��ایتir.724 و 
پلتفرم‌های فروش��گاهی اپلیکیش��ن )کافه بازار، مایکت و...( در دسترس 
کاربران اس��ت و چنانچه پیشتر گفته شد، فعال‌سازی قابلیت کهربا، تنها با 

چند مرحله ساده امکان‌پذیر است.

با استفاده از سرویس کهربا،

قابلیتNFC در اپلیکیشن 724 و کارت‌خوان‌های سپ فعال شد
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برند گان سور سامانی
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 سپید: خلاقیت خاموش، ایجاد و حالت ای یکسان از فرم 

 هویت: توپ جداافتاده، استعاره‌ فردیت 

چرخ‌خیاطی، در میان پارچه‌های س��پید، چون��ان معبدی برای 
ایجاد فرم اس��ت این اث��ر، با تکنیک رنگ‌روغ��ن و دقتی هایپر 
رئال، نه‌تنها ابزار را نش��ان می‌دهد، بلکه آیینی را احضار می‌کند؛ 

آیینِ ایجاد فرمی منظم در پارچه‌های نامنظم خاطره، پیوند سنت 
و س��کوت و خلق معنا از ماده. در اینجا، س��پیدی نه رنگ، بلکه 

وضعیت ذهنی است.

در »هویت«، توپ‌ها گردآمده‌اند اما توپ راگبی در کناری تنهاست. این 
چیدمان، با دقتی وس��واس‌گونه در بافت و نور، پرسش��ی هستی‌شناختی 
را مطرح می‌کند: آیا هویت در جمع ش��کل می‌گیرد یا در جدایی؟ هایپر 

رئالیس��م، با تأکید بر تفاوت‌های س��طح و رنگ، هر توپ را به سوژه‌ای 
مس��تقل بدل می‌کند. این اثر، دعوتی است به تأمل در باب تعلق، طرد، و 

تنهاییِ انتخاب‌شده.

در جهانی که تصویرها به‌س��رعت مصرف می‌ش��وند و معنا در س��طح می‌ماند، هایپر رئالیسم چونان مقاومت 
بص��ری، مخاط��ب را به مکث و مراقبه دع��وت میک‌ند. این پنج اث��ر، نه صرفاً بازنمایی اش��یا، بلکه احضار 

مفاهیم‌اند، چیدمان‌هایی که در سکوت خود، فلسفه‌ای از بودن، دیدن و اندیشیدن را زمزمه میک‌نند.

آیینِ دیدن: تأملی فلسفی در پنج اثر هایپر رئال
| با اجرای حمیدرضا سلیمانی، نقاش و نویسنده |
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 ایران: گل بنفشه در کنار همای ایرانی 

در »ایران«، گل بنفش��ه، با لطافتی زنده، در کنار همای س��نگی ایس��تاده 
اس��ت. این تقابل، نه صرفاً زیبایی‌ش��ناختی، بلکه فلس��فی است: طبیعت 
در براب��ر تم��دن، گل نوروز  در کن��ار همای ایرانی و زندگ��ی در برابر 
حافظ��ه. گل، نم��اد ایرانِ زنده و در حال ش��کوفایی اس��ت؛ هما یادگار 
تاریخ و اس��طوره. هایپر رئالیس��م، با دقت در بافت خاک و س��نگ، این 
 دوگانگی را به آستانه‌ اسطوره می‌برد. این اثر، پرسشی است درباره‌ نسبت 

ریشه با گل.

خدمت و خیانت: شطرنجِ مفاهیم، نبردِ نمادها

تابلوی ش��طرنج، با مهره‌هایی انس��ان‌نما صحنه‌ای از نبردِ مفاهیم است. 
ملکه‌های جداافتاده، ش��اید نماد قدرت منزوی یا قربانیِ بازی باشد. این 
اثر، با پس‌زمینه‌ای سرخ و تاریک، فضایی می‌سازد که مخاطب را به تأمل 
در باب اخ�الق، موقعیت اجتماعی و بازی‌های ق��درت دعوت می‌کند. 
هایپر رئالیس��م، در اینجا نه فقط تکنیک، بلکه ابزار فلسفه است، بازنمایی 
دقی��ق فرم‌های��ی که حامل معنا ش��ده‌اند و مهره ملکه‌ها ک��ه تمام تأثیر و 

اجرای بازی را داشته و در سایه‌ها و دور از پرسپکتیو قرار گرفته‌اند.

در ای��ن پنج‌گانه، چیدمان نه صرفاً آرایش بصری، بلکه زبانِ فلس��فیِ اثر 
است. هر فاصله، هر نور، هر شیء، حاملِ معناست. رمانتیسمِ این آثار، در 
زیبایی‌شناسی فرم و رنگ، مخاطب را جذب می‌کند؛ اما پس از جذب، او 

را به‌مواجهه با مفهوم، تاریخ، و پرسش‌های وجودی فرامی‌خواند.
هایپر رئالیس��م، در اینجا ن��ه تقلید واقعیت، بلکه بازآفرینی آن اس��ت ، 
واقعیتی که وزن دارد، معنا دارد، و مخاطب را به تأمل و مکاش��فه دعوت 
می‌کند. این آثار، چونان آینه‌هایی فلس��فی، نه‌تنها آنچه هس��ت را نش��ان 
می‌دهند، بلکه آنچه می‌توانس��ت باش��د را نیز زمزمه می‌کنند و در پایان 
یک مفهوم کلی در جریان تمام تابلو های س��لیمانی قرار دارد؛ هنر مانند 
بال‌ه��ای س��فید برای کمال یافتن اس��ت، بال‌های خ��ود را طراحی کنید 

به‌وقت احتیاج پرواز کنید و طعمه تاریکی نشوید.

 نقاب: چهره‌ای که نگاه میک‌ند، اما خود را نمی‌نمایاند 

در »نقاب«، چهره‌ گوریل، با تکنیک پاستل گچی، از تاریکی سر برآورده 
اس��ت. نگاه نافذ، پوس��ت چین‌خورده و س��کوتِ پس‌زمینه، همگی در 
خدمت خلق پرسش��ی درباره‌ انسان و حیوان، ظاهر و باطن، و نقاب‌هایی 
که بر چهره می‌زنیم، هس��تند. این اثر، دعوتی است به‌مواجهه با خویشتنِ 

پنهان ، با آنچه در تاریکیِ درون، منتظرِ دیده‌شدن است.
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برای نصب اپلیکیشن اسکن کنید
 لینک مستقیم:
Oyan.samanacademy.ir

| تولید محتوا: اداره فناوری‌های نوین یادگیری آکادمی سامان|

فناوری‌های نوین یادگیری

این قسمت: اویو

در ایُان، هر قدم یادگیری فقط یک تجربه نیس��ت؛ یک 
امتیازه که جایگاهت را در رقابت مشخص می‌کند.

با هر آموزش، هر آزمون و هر مش��ارکت، امتیاز جمع 
می‌کنی و مسیرت به‌سمت پیشرفت روشن‌تر می‌شود.

رقابت سالمی که انگیزه می‌ده، هیجان میاره و یادگیری 
را تبدیل به یک بازی جدی می‌کند.

راس��تی همه همکاران میتونن با رمز یکبارمصرف وارد 
اپلیکیش��ن بشن؛ البته دقت کنید متناسب با سیستم‌عامل 
گوشیتون، نس��خه اندروید یا نسخه iOS (PWA( رو 

از لینک اینترنتی زیر انتخاب و نصب کنید.
Oyan.samanacademy.ir

خوش��حال میش��یم نظراتتون رو در رابطه با این اپ با 
داخلی ۳۳۷۸ و ۳۳۷۶ درمی��ون بذارید. صمیمانه منتظر 

پیشنهادهاتون هستیم...
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بانک س��امان با صدور بیانیه‌ای از مش��تریان خ��ود دعوت کرد تا 
از طریق ش��رکت در نظرس��نجی بانک مرکزی، نظر خود را درباره 

خدمات این بانک اعلام کنند.
مشتریان گرامی بانک سامان،

بان��ک مرکزی جمهوری اس�المی ایران، با ه��دف ارزیابی کیفیت 
خدمات بانکی و س��نجش میزان رضایت مشتریان از عملکرد شبکه 
بانکی کشور، نظرسنجی سراس��ری »صیانت از حقوق مشتریان« را 
از تاریخ ۱۹ آذرماه ۱۴۰۴ آغاز کرده اس��ت. این نظرس��نجی تا ۱۵ 
دی‌ماه ادامه دارد و فرصتی ارزش��مند برای شنیده شدن صدای شما 

مشتریان عزیز فراهم می‌آورد.
اهداف اصلی این نظرسنجی، دریافت بازخوردهای مستقیم شما در 
زمینه‌هایی همچون رفتار و تعامل کارکنان بان‌کها، سرعت و کیفیت 
ارائ��ه خدمات، ش��فافیت اطلاعات، س��هولت اس��تفاده از خدمات 

الکترونیکی و نحوه رسیدگی به شکایات است.
اهمی��ت مش��ارکت ش��ما در ای��ن فرایند بس��یار بالا اس��ت؛ زیرا 

بازخوردهای سازنده مشتریان، نه تنها به بهبود عملکرد بانک سامان 
کمک میک‌ند، بلکه زمینه‌ساز ارتقای کلی کیفیت خدمات در شبکه 
بانکی کش��ور، افزایش شفافیت، تقویت پاس��خگویی و در نهایت، 

تجربه بهتر بانکداری برای همه هموطنان خواهد شد.
از ش��ما دع��وت میک‌نیم با ص��رف تنها چند دقیقه زم��ان، در این 
نظرسنجی شرکت کنید و نقش مؤثری در ارزیابی خدمات امروز و 

شکل‌دهی به آینده خدمات سامان ایفا کنید.
برای مش��ارکت، لطفاً QR Code زیر را اس��کن کنید یا از نشانی 

لینک زیر استفاده نمایید:

 
 https://cbi.ir/survey/34068.aspx

صدای شما؛ راهنمای ما
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سمینار آموزشی »نگاهی به سیر پیدایش و تکامل صنعت بانکداری در ایران« 
در دانش��گاه ملی مهارت واحد پس��ران بابل امام صادق )ع( توس��ط همکار 

سامانی شعبه بابل، آرش آذین فر برگزار شد.
به مناس��بت گرامیداشت هفته پژوهش، س��میناری با عنوان »نگاهی به سیر 
پیدایش و تکامل صنعت بانکداری در ایران« روز سه‌ش��نبه 11 آذر 1404 در 

دانشگاه ملی مهارت پسران بابل برگزار شد. این برنامه با استقبال دانشجویان 
و علاقه‌مندان حوزه اقتصاد و مدیریت مالی همراه بود. سخنران این نشست، 
دکتر آرش آذین‌فر، از پژوهشگران و متخصصان شناخته‌شده حوزه بانکداری، 
در ارائه‌ای جامع به بررسی تاریخچه شکل‌گیری نظام بانکی در ایران، روند 
تکامل آن در دوره‌های مختلف و چالش‌های پیش‌روی این صنعت پرداخت.

 سمینار آموزشی »نگاهی به سیر پیدایش 
و تکامل صنعت بانکداری در ایران« 
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برج سامان؛ نقطه ملاقات حرفه‌ای‌ها با خدمات بانکی 

گفتگو با همکاران شعبه برج سامان

گفت‌وگو: جعفر تکبیری 
عکس ها: نیلوفر فیاض
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شعبه برج سامان، با مدیریت باتجربه و تیمی متخصص، نه‌تنها به مشتریان 
عادی، بلکه به‌تمامی کارکنان ستاد بانک سامان و شرکت‌های وابسته خدمات 
مالی ارائه می‌کند. این شعبه با استانداردهای حرفه‌ای، فضای دوستانه و روی 
گش��اده همواره محلی برای پاسخگویی سریع، مش��اوره تخصصی و ارائه 
خدمات ریالی، ارزی و ویژه بوده و نقش کلیدی در تحقق اس��تراتژی بانک 
سامان ۱۴۰۴ ایفا می‌کند. ازاین‌رو در این شماره از نشریه سامان به گفتگو با 

تیم خوب و دوست‌داشتنی شعبه برج سامان نشستیم. 
فاطمه حاجی ‌بابایی، از رؤس��ای شعب باتجربه و توانمند بانک سامان، در 
گفت‌وگویی درباره مسیر کاری و نقش خود در شعبه برج سامان گفت: بنده 
فارغ‌التحصیل کارشناسی‌ارشد مدیریت مالی هستم و ۲۰ سال است در بانک 
س��امان فعالیت می‌کنم. از سال ۱۳۹۳ در سمت رئیس شعبه خدمت می‌کنم 
و پیش از حضور در برج سامان، در شعبی مانند مرکزی، اوین سابق، گیشا، 
۲۴ متری سعادت‌آباد، یوسف‌آباد و زرتشت تجربه مدیریت داشته‌ام. در سال 

۱۳۹۲ نیز به‌عنوان مدرس نمونه آکادمی سامان انتخاب شدم.
وی درباره اهمیت شعبه برج سامان توضیح داد: این شعبه یکی از مهم‌ترین 
شعب بانک است؛ زیرا علاوه بر ارائه خدمات کامل ریالی، ارزی و ویژه، به 
تمام شرکت‌های گروه مالی سامان و کارکنان آنها نیز خدمت‌رسانی می‌کند. 
همچنین به دلیل اس��تانداردهای ظاهری و موقعی��ت خاص، همواره محل 
تصویربرداری، عکاس��ی و تهیه تیزرها و بروش��ورهای رسمی بانک سامان 

بوده است.
حاجی بابایی درباره ویژگی‌های عملیاتی ش��عبه افزود: ش��عبه برج سامان 
نس��خه انتقال‌یافته شعبه دهکده المپیک اس��ت و از سال ۱۴۰۲ با نام فعلی 
فعالی��ت می‌کند. اکن��ون ۹ نفر از همکاران حرفه‌ای ش��امل کاربر عملیات، 

کاربران فروش، نیروهای تخصصی و کارش��ناس مشتریان ویژه در کنار هم 
فعالیت می‌کنند و بار عملیاتی مهمی را بر عهده دارند.

او در تش��ریح ترکیب مشتریان گفت: این ش��عبه بیش از ۱۱ هزار مشتری 
 ۵۷۰ ،SME فعال دارد. حدود ۲۰۰ مش��تری خاص و ویژه، ۲۴۰ مش��تری
مش��تری ممت��از و بیش از ۴۵۰ کارت‌خ��وان فعال در حوزه م��ا قرار دارد. 
همچنین ۵۰ درصد منابع متعلق به مشتریان  SME و ۳۰ درصد مربوط به 
مشتریان برتر است. این ترکیب باعث می‌شود با نیازهای متنوع و پیچیدگی 

عملیاتی بالایی مواجه باشیم.
وی درباره نحوه هدایت شعبه بیان کرد: همواره برنامه‌ریزی دقیق بر اساس 
اهداف ابلاغی انجام می‌دهم. برای هر همکار هدف‌گذاری مشخص تعریف 
ش��ده و عملکرد تیم به‌صورت مستمر پایش می‌ش��ود. تمامی فعالیت‌ها با 
محوریت اس��تراتژی سامان ۱۴۰۴ پیش می‌رود؛ یعنی تجاری‌سازی شعب، 
توس��عه فروش، تمرکز بر مش��تریان وی��ژه، SME و ش��رکت‌ها، تقویت 
مهارت‌ه��ای ف��روش هم��کاران و هدایت مش��تریان به س��مت ابزارهای 

غیرحضوری.
او تجربه تعامل با همکاران را این‌گونه توصیف کرد: فضای کاری ما مبتنی 
بر احترام متقابل، همدلی و همکاری است. تلاش کرده‌ام محیطی فراهم کنم 
که انرژی مثبت، تمرکز بر کیفیت خدمات و رش��د فردی و گروهی در آن 

جریان داشته باشد.
حاج��ی ‌بابای��ی درب��اره نحوه ارتب��اط با مش��تریان گفت: ش��اخص‌های 
مش��تری‌مداری شعبه مطلوب اس��ت و برای ارتقای آن برنامه‌ریزی مستمر 
انجام می‌شود. استقبال مشتریان از ابزارهای الکترونیکی بسیار خوب است 
و ما آموزش اس��تفاده از یو‌بانک برای مش��تریان ویژه و وب‌سرویس برای 

شرکت‌ها را با جدیت دنبال می‌کنیم.
وی درباره نقش سامانه‌های جدید اظهار داشت: نصب و آموزش اپلیکیشن 
موبایلت و هدایت مشتریان به سمت خودگردان و خدمات کش‌لس، فشار 
عملیاتی را کاهش داده و فرصت بیشتری برای تمرکز بر خدمات تخصصی 

ایجاد کرده است.
او در بخش دیگری از س��خنان خود به وضعیت بیمه اش��اره کرد و گفت: 
توسعه فروش بیمه باتوجه‌به ظرفیت مشتریان شعبه در دستور کار قرار دارد 

و برنامه‌ریزی مشخصی برای تقویت آن انجام شده است.
حاج��ی ‌بابایی در پایان افزود: از همه همکارانم در ش��عبه برج س��امان و 
مدیران ارش��د صمیمانه تش��کر می‌کنم و امیدوارم مس��یر پیش ‌روی بانک 

سامان همچنان با رشد و تعالی همراه باشد.
 اولویت من پررنگک‌ردن  مفهوم فروش در ذهن تیم است 

غلامرض��ا خسروش��اهی، از نیروهای باس��ابقه و تعیین‌کننده ش��عبه برج 
س��امان که هم اکنون در س��مت معاونت این شعبه مشغول به کار است، در 
گفت‌وگویی درباره مسیر کاری خود گفت: متولد ۱۱ شهریور ۱۳۵۹ هستم 
و مدرک کارشناسی مدیریت صنعتی دارم. در سال ۱۳۸۵ وارد بانک سامان 
شدم و از سال ۱۳۹۳ تاکنون در سمت معاون شعبه در شعب مختلف بانک 

سامان فعالیت کرده‌ام.
او درباره روزهای آغازین همکاری‌اش با بانک سامان توضیح داد: روزهای 
نخست کاری را با عشق و اشتیاق آغاز کردم و امروز نیز همچنان به خانواده 
بزرگ س��امانی خود افتخ��ار می‌کنم. عضویت در ای��ن مجموعه برای من 
نه فقط یک ش��غل، بلکه حس تعلق و همراهی اس��ت و با عش��ق در کنار 

همکارانم فعالیت می‌کنم.
خسروشاهی درباره چالش‌های روزانه کار در شعبه گفت: طبیعی است که 

فاطمه حاجی بابایی - رئیس شعبه
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هر شغل، به‌ویژه در حوزه بانکداری، با چالش‌های متعدد و حساسیت‌های 
مالی همراه باش��د. اما وقتی انس��ان به کاری که انج��ام می‌دهد علاقه دارد، 
سختی‌ها در نگاه او کم‌رنگ‌تر می‌شود و تمرکز جای خود را به پیشرفت و 

مسئولیت‌پذیری می‌دهد.
وی درباره نحوه تعامل خود با همکاران و رئیس ش��عبه افزود: کس��ی که 
سازمان و هم‌تیمی‌های خود را از صمیم قلب دوست دارد، در دلش چیزی 
جز مهر نس��بت به آنها نخواهد داشت. این رابطه برای من بر پایه صداقت، 
شجاعت در تصمیم‌گیری، دقت و قاطعیت شکل گرفته است؛ اصولی که در 

کار بانکی اهمیت حیاتی دارد.
او درب��اره نق��ش خ��ود در تحقق اس��تراتژی س��امان ۱۴۰۴ اظه��ار کرد: 
پررنگ‌ک��ردن مفهوم فروش در ذهنیت تیم، یک��ی از اولویت‌های اصلی ما 
اس��ت. تلاش برای وفادار کردن مش��تریان از طریق خل��ق بهترین تجربه، 
افزای��ش توانمندی و دانش همکاران، آزادس��ازی زم��ان نیروها با هدایت 
مش��تریان به سمت درگاه‌های غیرحضوری، و در نهایت دستیابی به فروش 

هوشمندانه و سودمندتر، مسیر روزانه‌ای است که دنبال می‌کنیم.
معاون شعبه برج سامان درباره نحوه تعامل خود با مشتریان گفت: انسان‌ها 
را دوس��ت دارم و همیش��ه تلاش کرده‌ام با آنها صادقان��ه رفتار کنم. حفظ 
احترام و کرامت انس��انی برای من یک اصل غیرقابل‌مذاکره اس��ت. در این 
۱۹ س��ال همیشه س��عی کرده‌ام مشتریانی که به ش��عبه مراجعه می‌کنند، با 
یک تجربه خوش��ایند شعبه را ترک کنند. این تجربه خوب همان تصویری 
است که ما را در دنیای مطلوب آنها قرار می‌دهد و بقای سازمان را تضمین 

می‌کند.
او درباره ش��یرین‌ترین خاطره دوران کاری خ��ود توضیح داد: حضور در 
شعب مختلف و آشنایی با همکاران عزیز و دوست‌داشتنی سامانی، بهترین 
اتفاقی اس��ت که در این ۱۹ س��ال برای من رقم خورده اس��ت. این روابط 

انسانی، ارزشمندترین بخش تجربه کاری من بوده است.
خسروشاهی در پایان افزود: به وجود تک‌تک اعضای خانواده بزرگ سامان 
افتخ��ار می‌کنم و ایمان دارم که در کنار ه��م زیباترین و بهترین اتفاق‌ها را 
رقم خواهیم زد. بودن در کنار این مجموعه برای من افتخار و لذت است.

 از ستاد تا فروش تخصصی در برج سامان 
س��عید دولت‌آبادی فراهانی، از نیروهای باتجربه و متخصص بانک سامان، 
در گفت‌وگویی درباره مس��یر کاری خود توضیح داد: متولد ۱۳۶۱ هستم و 
بیش از چهارده سال است که در بانک سامان فعالیت می‌کنم. آغاز همکاری 
من در سال ۱۳۸۹ با سمت متصدی باجه در شعبه اقدسیه بود. دو سال بعد 
به ستاد منتقل ش��دم و در اداره کارشناسی و ارزیابی طرح‌ها فعالیت کردم. 
پس از آن حضور در بخش اعتبارس��نجی، تجربه‌ای ارزشمند برای من بود 
که نگاه دقیق‌تری نسبت به فرایندهای اعتباری ایجاد کرد. پس از چهار سال 
مجدداً به ش��بکه شعب بازگشتم و اکنون به‌عنوان بانکدار فروش تخصصی 
در ش��عبه برج سامان مشغول فعالیت هستم. این مسیر متنوع باعث شد هم 
دید ستادی و هم نگاه شعبه‌ای به بانکداری پیدا کنم و شناخت عمیق‌تری از 

نیازهای مشتریان داشته باشم.
وی درباره احساس خود نسبت به روزهای نخست استخدام گفت: شروع 
همکاری با انرژی، انگیزه و اش��تیاق فراوان همراه ب��ود و هر پرونده برایم 
فرص��ت تازه‌ای برای یادگیری بود. ام��روز نیز با وجود افزایش چالش‌ها و 
فشار کاری، نگاه پخته‌تر و عمیق‌تری به مسئولیت‌ها دارم و احساس تعهد و 

تعلق خاطرم نسبت به بانک سامان بسیار بیشتر از گذشته است.
او در تش��ریح چالش‌ه��ا و جذابیت‌ه��ای نقش فعلی خ��ود توضیح داد: 

در جای��گاه بانکدار فروش تخصصی، مهم‌ترین چال��ش ایجاد توازن میان 
مدیریت ریسک و پاس��خ‌گویی سریع به مشتریان است. برخی پرونده‌های 
اعتب��اری پیچیده به بررس��ی دقیق و زمان کافی نی��از دارند، اما درعین‌حال 
س��رعت عمل نیز اهمیت زیادی دارد. جذابیت ای��ن جایگاه در پویایی آن 
اس��ت؛ هیچ روزی ش��بیه روز قبل نیس��ت و هر پرونده دنیایی از یادگیری 

جدید ایجاد می‌کند.
دولت‌آبادی درباره نحوه تعامل با همکاران و رئیس شعبه گفت: تلاش من 
همواره بر ایجاد فضایی مبتنی بر احترام، همکاری و هم‌فکری بوده اس��ت. 
اگرچه ساختار مدیریت شعبه گاهی سخت‌گیرانه و دقیق است، اما با حفظ 
آرام��ش و گفت‌وگو تلاش می‌کنم تعاملی مؤثر ش��کل گی��رد. رابطه من با 
همکاران نیز صمیمانه است و در حد توان در رفع چالش‌ها و پیشبرد امور 

همراه آنها هستم تا کار تیمی روان‌تر و مؤثرتر انجام شود.
وی درباره برنامه خود برای تحقق اس��تراتژی س��امان ۱۴۰۴ افزود: تمرکز 
بر ش��ناخت عمیق‌تر نیازهای مش��تریان، ارائه راهکارهای اعتباری کارآمد، 
افزای��ش دقت و س��رعت در خدمات و به‌روزرس��انی دانش تخصصی در 
حوزه تحلیل اعتباری )ریالی و ارزی( از برنامه‌های اصلی من است. آشنایی 
 SME ،با ابزارهای نوین مالی و تقویت نقش شعبه در حوزه مشتریان ویژه

و شرکت‌ها بخشی از مسیر تحقق استراتژی‌های بانک است.
او درباره شیوه ارتباط با مش��تریان اظهار داشت: مشتریان مهم‌ترین سرمایه 
بانک هستند و ایجاد رابطه‌ای مبتنی بر اعتماد و شفافیت برای من اولویت دارد. 
ت�الش می‌کنم با دقت و صبر ب��ه دغدغه‌های آنها گوش دهم و راهکارهایی 
ارائه کنم که هم منافع مشتری و هم منافع بانک را تأمین کند. این رویکرد در 

افزایش حس تعلق مشتریان به شعبه تأثیر قابل‌توجهی داشته است.

غلامرضا خسروشاهی - معاون شعبه
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وی در ادام��ه یک خاطره کاری را چنین تش��ریح کرد: یکی از تجربه‌های 
شیرین من مربوط به بررسی یک پرونده اعتباری پیچیده بود که با همکاری 
تیمی و هم‌افزایی همکاران در زمان بسیار کوتاهی مدیریت و تصویب شد. 
رضایت مش��تری و تقدیر ش��عبه از این عملکرد، نش��ان داد که کارگروهی 

چگونه می‌تواند چالش‌های بزرگ را تبدیل به فرصت کند.
دولت‌آبادی در پایان گفت: کار در بانک س��امان برای من تنها یک ش��غل 
نیست، بلکه مس��یری برای رش��د، یادگیری و خلق ارزش است. امیدوارم 
هم��راه با همکارانم بتوانم س��هم مؤثری در تحقق اه��داف بانک و ارتقای 

جایگاه مجموعه سامان داشته باشم.
 بانکداری برای من فقط یک شغل نیست 

پونه لطیفی، از همکاران جوان و توانمند ش��عبه برج س��امان، درباره مسیر 
حرفه‌ای خود توضیح داد: ۳۲س��اله هستم و پیش از حضور در بانک سامان 
چند س��ال در دو ش��رکت مختلف به‌عنوان حسابدار فعالیت داشتم. پس از 
ورود به حوزه بانکداری، تجربه ارزش��مندی در بخش بانکداری شرکتی به 
دست آوردم و اکنون در کنار هم‌تیمی‌های خود در شعبه برج سامان مشغول 

فعالیت هستم.
وی درباره احس��اس روزهای نخست استخدام و نگاه فعلی خود به بانک 
سامان گفت: شروع همکاری با هیجان و تجربه‌های تازه همراه بود. فضای 
منظم، استانداردهای حرفه‌ای و فرهنگ شفاف بانک سامان برای من بسیار 
الهام‌بخش بود. جایگاه و نقش بانوی فرهیخته، خانم ضرابیه، از همان ابتدا 
برای من برجس��ته بود؛ مدیری با بینش، جدیت و منش حرفه‌ای متمایز که 
بسیاری از ارزش‌های جاری در فرهنگ‌سازمانی بانک سامان ریشه در نگاه 
ایش��ان دارد. همین موضوع باعث شد از همان ابتدا احساس تعلق و غرور 

بیشتری نسبت به این مجموعه داشته باشم.
او درباره چالش‌ها و جذابیت‌ کار روزانه اظهار داش��ت: ارتباط مس��تمر با 
مشتریان به طور طبیعی با چالش همراه است، اما مدیریت مدبرانه رئیس و 
معاون شعبه و همکاری تیمی مؤثر موجب شده فعالیت‌ها در سطح مطلوبی 
هدایت شود. تلاش برای حفظ کیفیت خدمات و کار تیمی منسجم مهم‌ترین 

جذابیت کار روزانه من است.
لطیفی درباره تعامل خود با همکاران و رئیس شعبه بیان کرد: تلاش کرده‌ام 
رابطه‌ای محترمانه، دوس��تانه و مبتنی بر همکاری با همکاران داش��ته باشم؛ 
زیرا موفقیت ش��عبه حاصل تلاش جمعی است. تعامل حرفه‌ای و صمیمانه 
با رئیس و معاون ش��عبه نیز نقش مهمی در پیشبرد اهداف و حفظ همدلی 

در مجموعه دارد.
وی درباره برنامه خود برای تحقق اس��تراتژی س��امان ۱۴۰۴ توضیح داد: 
مح��ور اصلی این اس��تراتژی بر ایجاد وف��اداری پایدار میان مش��تریان و 
کارکنان اس��ت. تحقق این هدف زمانی ممکن است که تجربه‌ای متفاوت، 
س��ریع و قابل‌اعتماد برای مش��تری ایجاد شود. تلاش می‌کنم با بهره‌گیری 
از دانش و تجربه کاری خود نقش��ی مؤثر در مس��یر رسیدن به این هدف 

داشته باشم.
او درباره نحوه ارتباط با مش��تریان گفت: اصول احترام، ش��فافیت و دقت 
همواره برای من در اولویت قرار دارد. با گوش‌دادن دقیق به نیازهای مشتری 
و ارائه بهترین راهکار ممکن، تلاش می‌کنم ارتباطی مبتنی بر اعتماد ش��کل 

گیرد؛ ارتباطی که نتیجه آن ایجاد وفاداری بلندمدت است.
لطیفی در تش��ریح یکی از خاطرات ش��یرین خود گفت: روزی مشتری با 
شرایط اضطراری به شعبه مراجعه کرد و با همکاری تیمی و مدیریت درست، 
در کوتاه‌تری��ن زمان ممکن مش��کل او را حل کردیم. قدردانی صمیمانه آن 
مشتری یکی از تجربه‌های به‌یادماندنی دوران کاری من در این شعبه است.

وی در پایان افزود: باور دارم که بانکداری تنها اعداد و ارقام نیست، بلکه در 
ارتباط انسانی، اعتماد و همکاری معنا پیدا می‌کند. امیدوارم بتوانم همچنان 

با بهترین عملکرد خود به رشد و بالندگی خانواده بانک سامان کمک کنم.
 حضور در بانک سامان برای من 

 فرصتی برای رشد و خدمت واقعی است
سـاعده حبیب‌پور، از همکاران فعال و متخصص شعبه برج سامان، درباره 
مس��یر حرفه‌ای خود گفت: متولد ۱۳۶۴ هستم و کارشناسی‌ارشد بازرگانی 
بین‌الملل دارم. از س��ال ۱۳۸۹ وارد خانواده بانک س��امان شدم و اکنون در 
ش��عبه برج سامان مشغول فعالیت هستم. خوشحالم که مسیر حرفه‌ای خود 

را از اینجا آغاز کردم و توانستم رشد کنم.
وی درباره روزهای نخست استخدام و وضعیت فعلی خود افزود: روزهای 
آغازین پر از اس��ترس و هیجان بود؛ هم خوشحال بودم که در بانک سامان 
کار می‌کنم، هم نگران مس��ئولیت‌ها. اما خیل��ی زود فهمیدم اینجا محیطی 
واقعی برای یادگیری و رش��د اس��ت. امروز که بیش از ده سال از آن زمان 
گذشته، همان انرژی را دارم، اما با تجربه و پختگی بیشتر و خود را جزئی از 

خانواده‌ای می‌دانم که حرفه‌ای بودن و همدلی در آن موج می‌زند.
حبیب‌پ��ور درباره چالش‌ها و جذابیت‌ه��ای کار روزانه توضیح داد: حوزه 
خدمات ارزی به دلیل تغییرات مستمر، کار را پرچالش می‌کند. جذابیت این 

پونه لطیفی سعید دولت‌آبادی فراهانی ساعده حبیب پور
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کار هم در همین تنوع اس��ت؛ هر روز با موضوع جدیدی مواجه می‌شویم 
و باید راه‌حل‌های نو پیدا کنیم، بنابراین هیچ روزی شبیه روز قبل نیست.

وی درباره تعامل با همکاران و رئیس ش��عبه گفت: موفقیت یک ش��عبه 
تنها زمانی محقق می‌ش��ود که همکاران کنار هم باشند و مدیر شعبه نقش 
حمایتی و هدایتگر داش��ته باش��د. در برج س��امان این فضا کاملًا مشهود 
است؛ همدلی، همکاری و تبادل تجربه بین همکاران باعث می‌شود کارها 

با انگیزه و اثربخشی بیشتر پیش رود.
حبیب‌پور درباره نقش خود در تحقق استراتژی سامان ۱۴۰۴ اظهار داشت: 
تمرکز اصلی من بر ش��ناخت دقیق نیازهای مش��تریان است؛ چه ارزی، چه 
اعتباری و چه ش��رکتی. هدفم این است که مشتری هنگام مراجعه به شعبه، 
خدمات س��ریع، به‌روز و مطمئن دریافت کند. با بهره‌گیری از فناوری‌های 
جدید و ارائه مشاوره تخصصی، تلاش می‌کنم شعبه برج سامان را به مکانی 

تبدیل کنم که مشتریان با اعتماد کامل به آن مراجعه کنند.

وی درباره تعامل با مشتریان گفت: همیشه ابتدا دقیق به نیاز مشتری گوش 
می‌دهم. وقتی نیاز او را درست فهمیدم، می‌توانم راهکاری شفاف و مطمئن 
ارائه کنم. این باعث می‌شود مشتری حس کند در بانک سامان فردی واقعی 

همراه و پاسخگو دارد.
حبیب‌پور یکی از خاطرات شیرین خود را چنین بیان کرد: یکی از بهترین 
لحظات زمانی است که بتوانیم مشکل یک مشتری را سریع و مؤثر حل کنیم. 
لحظه‌ای که مشتری با لبخند و آرامش شعبه را ترک می‌کند، بهترین پاداش 
برای من اس��ت و احس��اس می‌کنم کاری که انجام داده‌ایم تأثیر مستقیم بر 

آرامش او داشته است. 
وی در پای��ان گف��ت: واقعاً به حضور در بانک س��امان افتخ��ار می‌کنم و 
ب��اور دارم که در کنار همکارانم در برج س��امان می‌توانیم نقش پررنگی در 
 تحقق اهداف بزرگ بانک داش��ته باشیم و نام بانک سامان را هر روز بیشتر 

درخشان کنیم.

فاطمه عسکری مهدی طاهری نیاز خمارلو هدیه مفاخری



آذر 1404 / سال بیست ویکم، شماره 42222

| مهدیه رحیمی‌منش، کارشناس ارشد روش‌های اعتباری و ارزی|

 ارز مسافرتی 
ارز مس��افرتی، ارزی اس��ت که بانک مرکزی ج.ا.ا. به مس��افران ایرانی 
اختصاص می‌دهد تا بخشی از ارز موردنیاز هزینه‌های سفر خارجی آنان 

را تأمین کند.

 مقدار ارز مسافرتی 
تأمین و پرداخت ارز مس��افرتی )به‌صورت اس��کناس( یک‌بار در س��ال 
از طری��ق ش��بکه بانکی برای مس��افران هوایی و حداکثر ب��ه میزان 500 
یورو  مجاز اس��ت. )هم‌اکنون صرفاً سفرهای هوایی مشمول دریافت ارز 
مس��افری بوده و امکان دریافت ارز مسافرتی برای سفرهای زمینی، ریلی 

و دریایی وجود ندارد.(
با عنایت به اینکه دریافت ارز مسافرتی صرفاً یک‌بار در سال امکان‌پذیر 
اس��ت، لذا چنانچه متقاضی یک‌مرتبه در طول سال نسبت به دریافت ارز 
مس��افرتی کمت��ر از حداکثر مجاز )500 یورو یا دلار( اقدام کرده باش��د، 

مجاز به دریافت مابه‌التفاوت نیست. 

 به چه کسانی تعلق می‌گیرد؟ 
صرفاً متقاضیان بالای 5 س��ال امکان دریافت ارز مسافرتی دارند. لازم به 
ذکر اس��ت خرید ارز مس��افرتی برای متقاضیان بین 5 تا 18 سال توسط 
والدین آن‌ها، پس از ثبت اطلاعات هویتی و با شماره تلفن همراه متعلق 

به والد امکان‌پذیر است.
فروش ارز مسافرتی به افراد زیر مجاز نیست:

 مسافرین با سن قانونی کمتر از 5 سال؛
 افرادی که اقامت کش��ور جمهوری اس�المی ایران را نداش��ته باش��ند 

)اف��رادی که گذرنامه جمهوری اس�المی ایران را نداش��ته باش��ند یا در 
گذرنامه ایشان محل اقامت سایر کشورها درج‌شده باشد(.

 قیمت و نوع ارز مسافرتی 
مبنای محاس��به نرخ ارز مسافرتی، نرخ اس��کناس ارزی در مرکز مبادله 
ارز و طلای ایران است که معمولاً از قیمت ارز بازار آزاد پایین‌تر است.

در حال حاضر در س��امانه ارز مس��افرتی، پرداخت ارز به‌صورت دلار و 
یورو انجام می‌شود.

 نحوه درخواست ارز مسافرتی 
فروش ارز مس��افرتی از طریق مراجعه متقاضیان به درگاه اینترنتی »مرکز 
مبادل��ه ارز و طلای ایران« ب��ه آدرس travel.ice.ir امکان‌پذیر اس��ت. 
تمامی مراحل ثبت درخواس��ت، اح��راز هویت و پیگی��ری دریافت ارز 

مسافرتی فقط از طریق این سامانه انجام می‌شود.

 زمان درخواست ارز مسافرتی 
فروش ارز مس��افرتی به متقاضیان، حداکثر 7 روز تقویمی قبل از تاریخ 
پرواز انجام می‌پذیرد. افزودنی است متقاضیان در روز پرواز نیز می‌توانند 

تقاضای ارز مسافرتی خود را در سامانه ثبت نمایند.
متقاضیان تنها روزهای شنبه تا چهارشنبه از ساعت 8 الی 16 و پنجشنبه‌ها 
از س��اعت 8 الی 14 می‌توانند درخواست ارز مسافرتی خود را در سامانه 

مرکز مبادله ارز و طلای ایران ثبت نمایند. 

 نحوه درخواست 
در ابت��دا متقاضیان باید با واردکردن ش��ماره تلفن همراه و کد ملی خود 
در س��امانه مذکور ثبت‌نام و س��پس اطلاعات مرتبط با کد ملی، ش��ماره 
گذرنامه، فرودگاه مبدأ، کشور مقصد و تاریخ پرواز را ثبت و بانک عامل 

دانستنی‌های
ـــی بانکـ

بخش دانس��تنی‌های بانکی، بخش جدیدی از نشریه 
س��امان است که شامل پاس��خ به پرسش‌های بانکی 
متداول و پرطرف‌داری است که پاسخگوی ابهامات 
مشتریان خواهد بود. در این صفحه، کارشناسان خبره 
و متخصص مدیریت بهبود و کیفیت بانک س��امان، 
با اش��راف بر آخرین قوانی��ن و فرایندهای بانکی، به 

پرسش‌های پرتکرار بانکی پاسخ می‌دهند.
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)منتخب( به‌منظور تحویل ارز را انتخاب نمایند.
افزودنی است با توجه اینکه ارز مسافرتی پس از گیت خروجی فرودگاه 
به متقاضیان تحویل می‌ش��ود، نیازی به بارگذاری تصویر مدارک ازجمله 
تصویر گذرنامه، بلیت و... در سامانه مرکز مبادله ارز و طلای ایران نیست. 
پس از پرداخت به��ای ارز و کارمزد مرتبط از طریق کارت‌بانکی متعلق 
ب��ه ثبت‌کننده درخواس��ت، متقاضیان یک پیامک ح��اوی کد تحویل ارز 
دریاف��ت می‌نمایند که با ارائه آن می‌توانند ارز خریداری‌ش��ده را قبل از 
پرواز در فرودگاه دریافت نمایند. متقاضیان می‌توانند با این کد، ارز خود 
را از باجه یا خودپرداز بانک عامل مستقر در فرودگاه )پس از باجه کنترل 

گذرنامه( دریافت نماید.  

 بان‌کهای عامل تحویل ارز مسافرتی 
بانک‌های عامل تحویل ارز در فرودگاه ش��امل بانک‌های سامان، ملی و 

ملت می‌باشد.
همچنین باید متذکر ش��د که پس از تأیید درخواس��ت در س��امانه مرکز 

مبادله ارز و طلای ایران، امکان تغییر بانک عامل وجود ندارد.

 مهلت دریافت ارز مسافرتی 
پ��س از خری��د ارز و دریافت کد تحویل، صرفاً تا 30 روز پس از تاریخ 

پرواز اعلامی در سامانه، امکان دریافت ارز وجود دارد.
در صورت عدم مراجعه متقاضی به بانک عامل تا 30 روز پس از تاریخ پرواز 
اعلامی، وجوه دریافتی از متقاضی به شماره شبایی که متقاضی به همین منظور 

در سامانه اعلام می‌نماید، پس از کسر کارمزد انتقال وجه، عودت می‌شود.

 کارمزد ارز مسافرتی 
کارمزدهای فروش ارز مس��افرتی که در زمان ثبت درخواست در درگاه 
مرکز مبادله ارز و طلای ایران، از متقاضیان دریافت می‌شود به شرح زیر 

است:
 2%/0 معادل ریالی ارز قابل تخصیص به‌عنوان سهم بانک؛

 7%/1 معادل ریالی ارز فروخته‌شده به‌عنوان سهم بانک مرکزی.
 1%/0 معادل ریالی ارز فروخته‌ش��ده به‌عنوان س��هم مرکز مبادله ارز و 

طلای ایران.
 محل تحویل ارز مسافرتی به متقاضیان  

در بان��ک س��امان، تحویل ارز مس��افرتی از روش‌های زیر به مش��تری 
امکان‌پذیر است:

 در ترمین��ال اصلی )ترمینال 1( فرودگاه‌ بین‌المللی امام خمینی )پس از 
گیت خروج از کش��ور( و ترمینال »سلام« فرودگاه بین‌المللی امام خمینی 

و از طریق مراجعه به خودپرداز ارزی بانک سامان؛
 در ترمین��ال اصلی )ترمینال 1( فرودگاه‌ بین‌المللی امام خمینی )پس از 
گیت خروج از کشور( و از طریق مراجعه حضوری به باجه بانک سامان.
همچنین امکان تحویل ارز مسافرتی به مشتریانی که از خدمات تشریفات 
ویژه فرودگاهی )CIP( استفاده می‌کنند، در محل باجه CIP وجود دارد.
متقاضی باید به خودپرداز یا باجه بانک مستقر در فرودگاه )پس از باجه 
کنترل گذرنامه( مراجعه و با ارائه کد تحویل ارز، نس��بت به دریافت ارز 

خود اقدام نماید. 
تحویل ارز تنها توسط بانک عامل انتخاب‌شده در زمان ثبت درخواست 
امکان‌پذیر است و س��ایر بانک‌های مستقر در فرودگاه امکان تحویل ارز 

به متقاضی را ندارند.

 نحوه انصراف از دریافت ارز مسافرتی 
چنانچه متقاضی به علل ش��خصی از قبیل لغ��و پرواز، تغییر تاریخ پرواز 
و... درخواس��ت انصراف عملیات فروش ارز مس��افرتی را داش��ته باشد، 
باید ش��خصاً به درگاه اینترنتی مرکز مبادل��ه ارز و طلای ایران مراجعه و 
درخواست انصراف خود را ثبت نماید. پس از ثبت درخواست انصراف، 
معادل ریالی ارز مورد درخواست به شماره شبای متقاضی عودت می‌شود.
شایان‌ذکر است انصراف متقاضی از دریافت ارز، صرفاً تا قبل از مراجعه 
به بانک عامل و استعلام کد مجوز تأمین ارز توسط بانک، به‌استثنای روز 

پرواز اعلامی و دو روز پس از آن، از طریق سامانه امکان‌پذیر است.
متقاضیان برای ارتباط با مرکز پاسخگویی مرکز مبادله ارز و طلای ایران 
می‌توانند از طریق ش��ماره تم��اس 72087000-021 اقدام نموده یا برای 
کس��ب اطلاع از پاسخ پرسش‌های متداول و پرتکرار درباره ارز مسافرتی 

به و‌ب‌سایت این مرکز به آدرس travel.ice.ir  مراجعه کنند.
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بانک سپه: تجسم ناسیونالیسم اقتصادی در ایرانِ عصر رضاشاه

 مقدمه: بستر تاریخی یک ضرورت ملی 
اوایل قرن چهاردهم خورش��یدی، ایران در وضعیتی پارادوکس��یکال به 
س��ر می‌برد. از یک س��و، ایده‌های ناسیونالیستی و باور به "دولت-ملت" 
در میان روش��نفکران و سیاست‌مداران نس��ل جدید در حال شکل‌گیری 
بود )آبراهامیان، ۱۳۷۸: ۸۹( و از س��وی دیگر، س��اختار اقتصادی کشور 
همچنان در سیطره کامل منافع خارجی قرار داشت. در این بستر تاریخی، 
تأسیس یک "بانک ملی" به ضرورتی چندبعدی تبدیل شد که تنها با فهم 

عمیق آرمان‌های ناسیونالیستی آن دوره قابل‌درک است.

 ضرورت‌های سه‌گانه تأسیس بانک سپه 
 ضرورت اقتصادی: شکستن انحصار بانک شاهنشاهی 

بانک شاهنش��اهی ایران که با امتیازنامه ۱۲۶۸ ه.ق تأس��یس شده بود، به 
"دولتی در سایه" تبدیل ش��ده بود. این بانک نه‌تنها انحصار نشر اسکناس 
را در اختیار داشت، بلکه "کلیه مبادلات ارزی، اعتبارات بازرگانی و حتی 
ذخایر طلای کش��ور را کنترل می‌کرد" )کاتوزیان، ۱۳۷۲: ۱۵۲(. وضعیت 
ب��ه ح��دی بحرانی بود که هرگونه توس��عه اقتصادی ب��دون عبور از این 

انحصار، ناممکن به نظر می‌رسید.

 ضرورت سیاسی: تحقق حاکمیت ملی 
از دی��دگاه ناسیونالیس��ت‌های ایرانی، وجود یک بان��ک خارجی که بر 
اقتصاد کش��ور حاکم اس��ت، توهینی به حاکمیت ملی محس��وب می‌شد. 
سید حس��ن تقی‌زاده در خاطرات خود می‌نویس��د: "وقتی بیگانگان پول 
ملت ما را کنترل می‌کنند، چگونه می‌توانیم ادعای استقلال داشته باشیم؟" 
)تقی‌زاده، ۱۳۶۸: ۲۳۴(. این احساس تحقیر ملی، محرک قدرتمندی برای 

ایجاد یک نهاد مالی مستقل بود.

 ضرورت ایدئولوژیک: ساختن ایرانی نوین 
ناسیونالیس��م دوره رضاش��اه، خواهان س��اختن "ایرانی نوی��ن" بر پایه 
الگوهای مدرن بود. از دیدگاه روش��نفکرانی مانند فروغی، "یک کش��ور 
بدون سیس��تم بانکی مدرن، محکوم به عقب‌ماندگی است" )مکی، ۱۳۷۴: 
۲۳۱(. بانک سپه، نه فقط یک مؤسسه مالی، بلکه نماد ورود ایران به دنیای 

مدرن محسوب می‌شد.

| امین زمردی|
چکیده: تأس��یس بانک س��په در ۲۴ اردیبهش��ت ۱۳۰۴ را باید نقطه عطفی در تاریخ معاصر ایران دانست که آرمان‌های ناسیونالیستی را از 
عرصه شعار به صحنه عمل اقتصادی منتقل کرد. این مقاله نشان می‌دهد که چگونه ضرورت‌های چندلایه اقتصادی، سیاسی و ایدئولوژیک، 
ایجاد نخستین نهاد بانکی ملی را به یک اولویت استراتژیک تبدیل کرد و چگونه محمدعلی فروغی، به‌عنوان معمار این پروژه، با عبور از 

چالش‌های متعدد، نمادی ماندگار از ناسیونالیسم عمل‌گرای ایرانی خلق کرد.
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 محمدعلی فروغی: تبلور ناسیونالیسم فرهنگی-اقتصادی 
 جهان‌بینی ناسیونالیستی فروغی 

فروغ��ی را باید یک��ی از برجس��ته‌ترین نمایندگان ناسیونالیس��م ایرانی 
دانست که "ترکیبی کم‌نظیر از سنت‌گرایی فرهنگی و مدرنیسم اقتصادی" 
را نمایندگ��ی می‌کرد )همای��ون کاتوزی��ان، ۱۳۹۶: ۱۶۲(. او که خود از 
خانواده‌ای ادیب و فرهنگ‌دوس��ت برخاسته بود، به‌خوبی می‌دانست که 

استقلال فرهنگی بدون استقلال اقتصادی ناقص خواهد بود.

 درک استراتژیک از روابط بین‌الملل 
فروغی برخلاف بس��یاری از ملی‌گرایان تندرو، به اهمیت دیپلماس��ی و 
راه‌حل‌های مس��المت‌آمیز واقف بود. او معتقد بود: "ما باید با هوشمندی، 
قیدوبندهای اس��تعماری را پاره کنیم، نه با خش��ونت" )اسناد منتشرشده 
وزارت ام��ور خارج��ه، ۱۳۰۳(. این نگاه ظریف، مس��یر حرکت او را در 

پروژه بانک سپه مشخص کرد.

 چالش‌های پیشِ رو: دیوارهای بلند در مسیر استقلال 
 چالش حقوقی: ترفندهای قانونی بانک شاهنشاهی 

بانک شاهنش��اهی با استخدام بهترین حقوق‌دانان خارجی، پیوسته سعی 
می‌کرد با تفس��یرهای گس��ترده از امتیازنامه خود، هرگونه حرکت رقابتی 
را خنث��ی کند. آن‌ها حت��ی "حق انحصاری خود را ب��ه کلیه فعالیت‌های 

.)751 :2009 ,Bast( "شبه‌بانکی نیز تسری می‌دادند

 چالش فنی: فقدان نیروی انسانی متخصص 
ایران فاقد کارشناس��ان بانکی آموزش‌دیده بود. اولین مدیران بانک سپه 
را بای��د از میان صرافان س��نتی و معدود تحصیل‌ک��ردگان خارج گزینش 
می‌کردن��د. "حتی ی��ک نفر ه��م در کل ایران وجود نداش��ت که تجربه 

مدیریت یک بانک مدرن را داشته باشد" )عاقلی، ۱۳۷۶: ۱۹۲(.

 چالش فرهنگی: بی‌اعتمادی عمومی 
مردم ایران که س��ال‌ها شورش‌های مالی و ورشکس��تگی دولت‌ها را دیده 
بودند، به هر نهاد دولتی با ش��ک می‌نگریستند. "سپردن پول به بانک دولتی، 

برای بسیاری شبیه قمار با دارایی خانواده بود" )متینی، ۱۳۵۶: ۶۷(.

 چالش بین‌المللی: کارشکنی‌های دیپلماتیک 
دول��ت بریتانی��ا از طریق نمایندگان خ��ود در تهران، پیوس��ته بر دولت 
ایران فش��ار می‌آورد که از "تخلف از تعهدات بین‌المللی" خودداری کند 

)محمود، ۱۳۷۲: ۱۶۰(.

 راهبرد فروغی: ناسیونالیسم هوشمند به‌جای تقابل جاهلانه 
 راه‌حل حقوقی مبتکرانه 

فروغی به‌جای تقابل مس��تقیم که محکوم به شکست بود، از یک راه‌حل 
ظریف حقوقی اس��تفاده کرد. خرید بانک پهلویِ قش��ون - یک بنگاه از 
پی��ش موجود - از طریق یک واس��طه س��وئدی، "نمونه‌ای درخش��ان از 

کاربرد هوش در برابر زور بود" )همایون کاتوزیان، ۱۳۹۶: ۱۶۸(.

 جلب اعتماد تدریجی 
فروغ��ی با جلب حمای��ت بازرگانان بزرگ و اعیان متمول، س��عی کرد 

حلقه‌ای از اعتماد حول بانک ایجاد کند. او شخصاً با بسیاری از این افراد 
ملاقات کرد و "ضمن تشریح اهداف ملی پروژه، تضمین‌های لازم را ارائه 

می‌داد" )اسناد آرشیو بانک سپه، شماره ۱۳۰۴-۱۲۴(.

 استفاده از نمادگرایی ملی 
انتخاب نام "س��په" که هم اش��اره به س��پاه داش��ت و هم به "س��پهر" و 
گس��تردگی، حرکتی حساب‌ش��ده برای ایجاد پیوند عاطفی با مردم بود. 
این نام‌گذاری "بازتابی از ادبیات ناسیونالیستی آن دوره بود که بر وحدت 

نظامی-ملی تأکید داشت" )آجودانی، ۱۳۸۲: ۲۴۵(.

 پیامدها و دستاوردها: تولد یک نماد ملی 
 دستاورد نمادین 

بانک س��په به‌سرعت به نمادی از استقلال اقتصادی تبدیل شد. باز کردن 
اولین حساب در این بانک، برای بسیاری "بیانیه‌ای سیاسی در حمایت از 
پروژه ملی" محسوب می‌شد )روزنامه اطلاعات، ۱۵ اردیبهشت ۱۳۰۴(.

 دستاورد عملی 
ظرف کمتر از دو س��ال، بانک سپه توانس��ت "سهم قابل‌توجهی از بازار 
پول��ی ای��ران را از آن خ��ود کن��د" )Abrahamian, 2008:72(. این 

موفقیت، راه را برای تأسیس دیگر بانک‌های ایرانی هموار کرد.

 تقویت گفتمان ناسیونالیستی 
موفقیت بانک سپه به تقویت این باور در میان ایرانیان کمک کرد که "ما 

می‌توانیم" و این شاید بزرگ‌ترین دستاورد این پروژه بود.

 نتیجه‌گیری: ناسیونالیسمی که بانک ساخت 
تأس��یس بانک س��په را باید یکی از موفق‌ترین پروژه‌های ناسیونالیس��م 
ایرانی در دوره مدرن دانست. این موفقیت مرهون چند عامل کلیدی بود:
نخس��ت، درک درس��ت از ضرورت‌های چندبعدی اقتصادی، سیاسی و 

فرهنگی؛
دوم، رهبری هوشمندانه محمدعلی فروغی که ناسیونالیسم را با واقع‌بینی 

و عمل‌گرایی درآمیخت؛
س��وم، انتخاب راهبردهای غیرمستقیم و هوشمندانه برای عبور از موانع 

عظیم.
بانک س��په ثاب��ت کرد که ناسیونالیس��م زمانی موفق اس��ت ک��ه بتواند 
آرمان‌ه��ای بزرگ را با راه‌حل‌های عملی پیوند زند. این میراث فروغی و 
هم‌عصرانش- ترکیب عش��ق به میهن با خ��رد عملی- هنوز هم می‌تواند 

الهام‌بخش نسل‌های بعدی باشد.

 منبع: 
پولنامه، مرجع تخصصی امور پولی و بانکی
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در این نوش��تار سعی شده تا در کنار تشریح مختصر تکنیک‌های نقاشی، 
نمونه‌هایی از این تکنیک‌ها نیز تقدیم هنردوستان شود.

تکنیک نقاش��ی دستورالعملی اصولی اس��ت که به هنرمند اجازه می‌دهد 
تا با اس��تفاده از مواد و ابزار مختلف، ایده‌ها و احساس��ات خود را روی 
صفحه نقاش��ی به تصویر  در بیاورد. در ه��ر تکنیک، رنگ‌ها با ترتیب و 

متد  خاصی روی صفحه نقاشی قرار می‌گیرند.
انتخاب تکنیک نقاش��ی مناسب، نقش��ی کلیدی در خلق آثار هنری ایفا 
می‌کند. تنوع تکنیک‌ها، دنیای نقاش��ی را به فضایی ش��گفت‌انگیز تبدیل 
می‌کند. از ظرافت و لطافت آبرنگ تا جس��ارت و برجستگی رنگ‌روغن، 
از پاس��تل‌های گچی تا مداد رنگی‌های ش��اد، در ه��ر تکنیک، دریچه‌ای 

به‌سوی خلاقیت و خلق آثار هنری جدید پیدا است.
مهم‌ترین تکنیک‌های نقاشی عبارت‌اند از:

 تکنیک رنگ‌وروغن: 
نقاش��ی‌های رنگ‌روغن رمز و رازهای بزرگی دارند و در ذهن بس��یاری 
از افراد، این روش نقاش��ی بااعتبارتر از دیگر نقاش��ی‌ها اس��ت. همچنین 
لذت کار با رنگ‌روغن غیرقابل‌انکار اس��ت.کارکردن با  رنگ‌های خالص 

روغنی با رایحه‌ای خوش، واقعاً خوشایند است.
این تکنیک به دلیل آهس��ته خشک‌ش��دن رنگ، به هنرمند اجازه می‌دهد 
تا بر جزئیات تمرکز بیش��تری داشته باشد و فرصت برای حذف یا تغییر 

رنگ یا طرح داشته باشد. 
ابزار کار  با رنگ‌روغن:

1-سه پایه نقاشی
2-بوم نقاشی  
3-پالت رنگ 

4- رنگ روغن 
5- الکل معدنی بی بو برای پاک کردن قلم‌موها

6- روغ��ن ب��ذر کتان به منظور رقیق کردن رنگ‌ها و اس��تفاده مفیدتر و 
درست‌تر رنگ روی بوم

7-کاغذ یا روزنامه 
8- مداد ترجیحاً نرم و نوک پهن برای طراحی اولیه روی بوم 

 
)1889 نقاشی رنگ روغن، شب پر ستاره – وینسنت ونگوگ(

تکنیک‌های نقاشی
)بخش اول(

| مهرنوش خالدی|
| کارشناس امور دفتری|
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 تکنیک آبرنگ: 
تکنیک نقاشی آبرنگ یکی از قدیمی‌ترین و زیباترین روش‌های خلق آثار 
هنری است که هنرمندان از آن برای انتقال احساسات و خلق تصاویری با 
رنگ‌های ش��فاف و زنده استفاده می‌کنند. این تکنیک با ترکیب رنگ‌ها و 
آب بر روی کاغذ، به هنرمند اجازه می‌دهد تا به آثار خود عمق و لطافت 

خاصی ببخشد.
آبرنگ ب��ه دلیل قابلیت‌ه��ای منحصربه‌فرد خود، مانن��د انعطاف‌پذیری 
و س��رعت خشک‌ش��دن، در هنرهای تجس��می و طراحی‌های گرافیکی 
به محبوبیت زیادی دس��ت‌یافته اس��ت. نقاش��ی آبرن��گ به‌عنوان یکی از 
قدیمی‌ترین و شناخته‌ش��ده‌ترین تکنیک‌های هن��ری، همچنان در دنیای 
معاص��ر کاربردهای متنوعی دارد. این تکنیک، با ویژگی‌های خاص خود 
از جمله ش��فافیت و توانایی خلق افکت‌های نرم و زیبا، در بس��یاری از 

زمینه‌های هنری و تجاری مورداستفاده قرار می‌گیرد. 
مخلوط‌کردن رنگ‌های آبرنگ به طور دقیق و صحیح یکی از اصول کلیدی 
در ایجاد رنگ‌های دلخواه و جالب اس��ت. آبرنگ‌ها معمولاً به‌راحتی با آب 
مخلوط می‌شوند و این ویژگی به شما امکان می‌دهد تا رنگ‌های دلخواه خود 

را با شدت‌های مختلف و شفافیت‌های متفاوت خلق کنید.
- تکنی‌کهای کلیدی آبرنگ

 خیس در خیس
کاغذ یا قس��مت موردنظر را مرطوب می‌کنید و س��پس رنگ آبرنگ را 

روی سطح خیس اعمال می‌کنید 
 این تکنیک باعث می‌ش��ود رنگ‌ها به طور طبیعی با هم مخلوط شده و 

جلوه‌هایی نرم، محو و مه‌آلود ایجاد شود 
 خیس در خشک

رنگ مرطوب را مستقیماً بر روی کاغذ خشک اعمال می‌کنید 
این روش کنترل بیشتری بر روی رنگ‌ها و جزئیات به هنرمند می‌دهد و 

برای ایجاد لایه‌های رنگی شفاف و درخشان به کار می‌رود 
 استفاده از نمک

درحالی‌ک��ه رن��گ آبرن��گ هنوز مرطوب اس��ت، کمی نم��ک روی آن 
می‌پاش��ید بلورهای نمک آب را جذب ک��رده و الگویی منحصربه‌فرد از 
رنگ‌دانه‌ها را باقی می‌گذارند که پس از خشک‌ش��دن و پاک‌کردن نمک، 

یک بافت جالب ایجاد می‌شود 
 استفاده از چسب ماسک یا چسب مایع

چسب را روی قسمت‌هایی از کاغذ که نمی‌خواهید رنگ بخورد، می‌زنید 
پس از خشک‌شدن رنگ و طرح، با پاک‌کردن لایه چسب، آن قسمت‌ها 

به رنگ دلخواه در می‌آیند یا به‌صورت سفید باقی می‌مانند.
 خراشیدن رنگ 

از یک ابزار نوک‌تیز مانند انتهای قلم‌مو، سوزن یا ناخن استفاده می‌کنید 
س��طح کاغذ را درحالی‌که مرطوب اس��ت، خراش می‌دهید. رنگ‌دانه‌ها در 
قس��مت‌های خراش‌خورده بیش��تر جمع ش��ده و آن بخش‌ها تیره‌تر به نظر 

می‌رسند 
- تکنی‌کهای دیگر آبرنگ:

اس��تفاده از اسفنج‌ها توصیه می‌ش��ود. برای ایجاد بافت‌هایی مانند برگ 

درختان، دیوارها یا شن و ماسه. 
پاشیدن آب یا الکل استفاده می‌شود. برای ایجاد طرح‌های غیرقابل‌پیش‌بینی 

و رنگ‌های سفید 
پاشیدن رنگ توصیه می‌شود. برای ایجاد بافت‌های انتزاعی یا پس‌زمینه‌ها 

 تکنیک اکرلیک: 
تکنیک اکرلیک به فرایند خلق آثار هنری با استفاده از رنگ‌های اکرلیک 
گفته می‌ش��ود که از پلیمرهای اکریلیک ساخته شده و بر پایه آب هستند 
. این تکنیک به دلیل س��رعت خشک‌ش��دن بالا، و مقاومت در برابر آب ، 
قابلیت اس��تفاده روی س��طوح متنوع مانند بوم، چوب، پارچه و سفال، را 
دارا اس��ت  و هنرمندان می‌توانند با ترکیب رنگ‌ها و استفاده از ابزارهای 

مختلف، آثار هنری منحصربه‌فردی خلق کنند. 
ویژگی‌های اصلی تکنیک اکرلیک:

 سرعت خش‌کشدن بالا:
برخلاف رنگ‌روغن، رنگ‌های اکریلیک به‌س��رعت خش��ک می‌شوند و 
این امکان را به هنرمند می‌دهد تا لایه‌های بعدی را بدون تأثیر بر لایه‌های 

قبلی روی آن کار کند.
 مقاومت در برابر آب:   

پس از خشک‌ش��دن، رنگ‌های اکرلیک در برابر آب مقاوم می‌ش��وند که 
این ویژگی باعث دوام بالای آثار هنری می‌شود. 

 تنوع در غلظت:
رنگ‌ه��ای اکریلی��ک را می‌توان به‌صورت رقیق ش��ده مانند آبرنگ و یا 
به‌ص��ورت غلیظ مانند رنگ‌روغن اس��تفاده کرد و به همین دلیل امکانات 

زیادی برای خلق آثار هنری فراهم می‌شود. 
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 قابلیت انحلال در آب:
ای��ن رنگ‌ها در حالت خیس، محلول در آب هس��تند و به‌راحتی با آب 

رقیق یا پاک می‌شوند. 
 تطبیق‌پذیری:

رنگ‌های اکریلیک را می‌توان روی طیف وسیعی از سطوح از جمله بوم، 
چوب، پارچه، سفال، فلز و دیوار نقاشی کرد. 

نکته مهم:
- تمیزکردن ابزارها

ابزارها باید بلافاصله پس از اتمام کار با آب و صابون شسته شوند، زیرا 
رنگ پس از خشک‌شدن پاک نمی‌شود.

- محیط کار
در محیط��ی فاقد گردوغبار کار کنید؛ زیرا رنگ‌دانه‌های اکرلیک به علت 

جذب بالای محیط تأثیر ناخوشایندی می‌گیرند.
- دما

دمای ایده‌آل برای نقاش��ی با اکریلیک بین ۱۸ تا ۲۵ درجه س��انتی‌گراد 
است.

 

 تکنیک قلم و جوهر: 
تکنی��ک قلم و جوهر از جمله تکنیک‌هایی اس��ت ک��ه می‌توان آن را به 

خانواده تکنیک آبرنگ ربط داد.
 تمرکز بر خط

این تکنیک به هنرمند اجازه می‌دهد تا با استفاده از خطوط، فرم‌ها، عمق 

و بعُد را در اثر خود بیان کند
 استفاده از رنگ‌های ت‌کرنگ

معمولاً از جوهر سیاه اس��تفاده می‌شود تا کنتراست بالایی ایجاد شود و 
جزئی��ات به‌خوبی نمایش داده ش��وند، هرچند می‌توان از رنگ‌های دیگر 

جوهر نیز استفاده کرد. 
 کاربرد در زمینه‌های مختلف

این تکنیک علاوه بر نقاش��ی، در طراحی معماری، تصویرسازی و حتی 
خوشنویسی نیز کاربرد دارد.

- انواع ابزار در تکنیک قلم و جوهر
 قلم‌های نوک فلزی 

قلم‌هایی با نوک فل��زی قابل‌تعویض که با فروبردن در جوهر، خطوطی 
ثابت و قابل‌کنترل ایجاد می‌کنند  هنرمند می‌تواند با تغییر فشار روی نوک 

قلم، ضخامت خطوط را تنظیم کند.
 قلم‌های راپید:

اب��زاری با لوله فولادی و یک رش��ته س��وزنی که جوه��ر را به‌صورت 
یکنواخت از محفظه به نوک قلم منتقل می‌کند و خطوطی دقیق و هموار 

ایجاد می‌نماید.
- تکنی‌کهای مرتبط 

:)Hatching( هچینگ 
تکنیک��ی که در آن با کش��یدن خطوط موازی در یک‌جه��ت و بافاصله 

مناسب، سطوح مختلفی از سایه و تیرگی ایجاد می‌شود.
:)Ink Wash( آبرنگ جوهری 

ای��ن تکنیک با ترکیب آب و جوهر، س��طوح رنگی ن��رم و بافتی ایجاد 
می‌کند و به اثر هنری ظرافت و عمق می‌بخشد

 
 تکنیک پاستل: 

 هنری برای نقاش��ی با ابزاری رنگ‌دانه‌ای خش��ک و پودری اس��ت که 
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به دو دس��ته کلی پاستل گچی و پاس��تل روغنی تقسیم می‌شود و هنرمند 
می‌تواند با لایه‌گ��ذاری، ترکیب رنگ‌ها و ایجاد بافت‌های متنوع بر روی 
س��طوح مختلف به خلق اثر بپردازد.  رنگ‌های پاس��تل به‌راحتی روی‌هم 
مخلوط می‌شوند و امکان ایجاد جزئیات دقیق، رنگ‌های عمیق و غنی و 

طرح‌هایی با بافتی مخملی را فراهم می‌کنند. 
- انواع پاستل
 پاستل نرم

دارای رنگ‌دانه‌های زیاد و چسب کمتری است که به‌خوبی با هم ترکیب 
و لایه‌بندی می‌شود و بافت مخملی ایجاد می‌کند. 

 پاستل سخت
دارای چسب و رنگ‌دانه بیشتری است و برای کشیدن خطوط و جزئیات 

دقیق‌تر مناسب است
 پاستل روغنی

ترکیبی از رنگ‌دانه و ماده روغنی اس��ت و بافت و درخش��ندگی خاص 
خود را دارد. 

 مداد پاستل
ش��بیه به مداد طراحی است که در چوب محصور شده و برای جزئیات 

ریز و کنترل بیشتر مناسب است. 
تکنیک‌های اصلی نقاشی با پاستل

 لایه‌گذاری
با کش��یدن رنگ‌ها روی یکدیگر به طور مرحل��ه‌ای، می‌توانید به‌تدریج 

عمق و جزئیات را به نقاشی اضافه کنید 
- ترکیب رنگ‌ها:

رنگ‌ها مس��تقیماً روی کاغذ با هم ترکیب می‌ش��وند، ب��ه این معنی که 
می‌توانید ب��ا ترکیب رنگ‌های مختلف، رنگ‌ه��ای جدید و ظرافت‌های 

بیشتری را خلق کنید. 
 تراش و مخلوطک‌ردن

با تراش��یدن پاس��تل گچی با چاقو و مخلوط‌کردن تراش��ه‌ها با انگشتان، 
می‌توانید رنگ‌های جدید و بافت‌های جالب ایجاد کنید. 

 استفاده از ابزار
ب��رای ترکیب و محوک��ردن رنگ‌ها و ایجاد بافت‌های ن��رم، می‌توان از 
انگشتان یا ابزارهای نقاشی مانند دستمال‌کاغذی یا قلم‌موهای نرم استفاده 

کرد.
- مزایای نقاشی با پاستل:
 تنوع در بافت و رنگ

امکان ایجاد طیف وس��یعی از بافت‌ها، از مخملی و نرم تا خطوط تیز و 
دقیق 

 کاربرد آسان
به‌سادگی شبیه مداد در دست گرفته می‌شود و کنترل آن نسبتاً آسان است 

 قابلیت اصلاح
به دلیل ماهیت خش��ک و پ��ودری، امکان اص�الح و تغییرات تا حدی 

وجود دارد. 

 

 تکنیک مدادرنگی:
 مجموعه‌ای از شیوه‌های اجرایی برای خلق اثر هنری با مدادرنگی است 
که ش��امل لایه‌بندی )استفاده از چندین لایه رنگ(، خط‌کشی )استفاده از 
خطوط موازی و متقاطع( و س��ایه‌پردازی )محوکردن خطوط برای ایجاد 
حجم و بافت( می‌ش��ود. هنرمن��د با به‌کارگیری ای��ن تکنیک‌ها و کنترل 
فشار و جهت حرکت مداد، به رنگ‌آمیزی سطح کاغذ و ایجاد جلوه‌های 

بصری دلخواه می‌پردازد. 
- تکنی‌کهای اصلی:

 لایه‌بندی:
این تکنیک شامل قراردادن لایه‌های مختلف رنگ روی‌هم است. 

- ه��دف: ایجاد رنگ‌های جدید و دلخ��واه، افزایش غلظت و تیرگی یا 
روشن‌تر کردن رنگ‌ها. 

- نح��وه اجرا: برای تیره‌تر ک��ردن رنگ، یک رنگ تیره‌ت��ر مانند بنفش 
روی قرمز اضافه کنید و برای روش��ن‌تر کردن، رنگ روشن‌تر را روی آن 

بکشید. اضافه‌کردن لایه سفید، رنگ را روشن و شفاف می‌کند. 
 سبک خطی:

در این روش، طرح با اس��تفاده از خطوطی در جهت‌های مختلف ایجاد 
می‌شود. 

- هدف: خلق بافت، درجات تیرگی و روشنی، و حجم. 
- نحوه اج��را: خطوط را می‌توان به‌صورت م��وازی، مورب، یا متقاطع 

رسم کرد و جهت آن‌ها را متناسب با بافت یا فرم سوژه تنظیم نمود. 
 سبک سایه‌پردازی:

در این ش��یوه، خطوط به‌گونه‌ای رس��م و در هم محو می‌شوند که اثری 
پیوسته و یکنواخت ایجاد شود. 

- هدف: ایجاد سایه‌روشن، حجم و یکدست کردن سطح رنگ‌آمیزی. 
- نح��وه اجرا: خطوط به‌صورت موازی و در یک جهت رس��م ش��ده و 
سپس با هم محو می‌شوند و با کم‌وزیاد شدن شدت رنگ، حجم‌ها خلق 

می‌گردند. 
نکات کاربردی:

 فشار مداد:
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افزایش فشار مداد، غلظت رنگ را بیشتر می‌کند. 
 استفاده از رنگ‌های مکمل:

برای تیره‌تر کردن رنگ‌ها، از رنگ‌های مکمل روی آن‌ها استفاده کنید. 
 مداد بی‌رنگ:

ب��رای پر کردن منافذ کاغذ و فید )محو( ک��ردن رنگ‌ها می‌توان از مداد 
بی‌رنگ استفاده کرد. 

 حلال‌ها:
برای محوکردن و ایجاد سطحی یکدست‌تر، می‌توان از حلال‌های هنری 

 مانند الکل با قلم‌مو استفاده کرد. 

.

 تکنیک سیاه‌قلم: 
تکنیک سیاه‌قلم، سبکی در طراحی و نقاشی است که در آن از ابزارهایی 
مانند زغال، کنته، مداد طراحی و مداد گرافیت اس��تفاده کرد این تکنیک، 
ایج��اد آث��اری واقع‌گرایانه یا احساس��ی با تمرکز بر نور و س��ایه در کار 
هنرمن��د ایجاد می‌کند و با خلق حجم و بعُد، به نقاش��ان کمک می‌کند تا 

مهارت‌های تمرکز و اجرایی خود را بهبود بخشند. 
ابزار و مواد مورداستفاده:

 زغال
ان��واع مختلف زغال‌چ��وب و پودر زغ��ال برای ایجاد خط��وط تیره و 

سایه‌پردازی‌های گسترده استفاده می‌شود.
 مداد طراحی

مدادهای با درجات س��ختی متف��اوت، به‌ویژه مداده��ای گرافیت برای 
جزئیات و کشیدن خطوط دقیق به کار می‌روند. 

 کنته
این مداد از زغال یا کربن فش��رده س��اخته ش��ده و نس��بت به مدادهای 

گرافیت، سیاهی و تیرگی بیشتری ایجاد می‌کند. 
 پاکک‌ن

پاک‌کن‌ه��ای خمیری و اتودی نه‌تنها برای اصلاح خطا، بلکه برای ایجاد 

نور و روش��ن‌کردن قسمت‌هایی از تصویر، مانند تار مو یا های‌لایت‌ها به 
کار می‌روند. 

 کاغذ
کاغذه��ای طراح��ی مخصوص که ب��رای نگهداری پ��ودر زغال و مداد 

مناسب هستند.
- چگونگی اجرای تکنیک:

 سایه‌زنی
هنرمند با اس��تفاده از زغال و مداد، طیف‌های مختلف رنگی از س��یاه تا 

سفید را روی کاغذ ایجاد می‌کند تا حجم و بعُد آثار را نشان دهد. 
 پاکک‌ن‌زنی

از پاک‌کن‌های مخصوص برای برداشتن پودر زغال و ایجاد نقاط نورانی 
و روش��ن در تصویر استفاده می‌شود که عموماً این مدل پاک‌کن‌ها قلمی 

هستند و مانند اتود می‌مانند. 
 محوکردن

هنرمندان با ابزارهایی مانند محوکن‌ها، سایه‌ها را ترکیب کرده و ظاهری 
نرم و یکدست به اثر می‌بخشند. 

ازآنجاکه تکنیک س��یاه‌قلم بر پایه نور و سایه است، اصل فرایند شناختی 
این تکنیک نیز بر روی سایه‌ها و نور  می‌باشد. 

 ایجاد آثار واقع‌گرایانه
ب��ا تمرکز بر جزئیات و تکنیک‌های پیش��رفته، هنرمندان می‌توانند آثاری 

بسیار نزدیکی به واقعیت خلق کنند.
 بیان احساسات:

این تکنیک با اس��تفاده از خطوط، بافت و کنتراس��ت سایه‌روشن، امکان 
انتقال احساسات عمیق هنرمند را فراهم می‌کند.

 
 تکنیک نقاشی با زغال: 

تکنیک نقاش��ی با زغال، روش��ی هن��ری برای خلق ط��رح و تصویر با 
اس��تفاده از زغال‌چ��وب یا مدادهای زغالی اس��ت.  ای��ن تکنیک  امکان 
ایجاد س��ایه‌ها، بافت‌ها و کنتراست‌های غنی و متنوع را فراهم می‌کند که 
قابلیت تغییرپذیری بالا و سهولت در ایجاد خطوط و لایه‌های اولیه، برای 
هنرمندان محسوب می‌شود و با استفاده از ابزارهایی مانند قلم‌مو، اسفنج، 
پاک‌ک��ن خمیری، و دس��تمال‌های مخصوص، امکان خل��ق آثار هنری با 

جزئیات و کیفیتی بالاتر را فراهم می‌سازد. 
- ابزارهای موردنیاز:
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 انواع زغال:
زغال طبیعی )بید یا قلمی(، زغال فشرده و مداد زغالی 

 پاکک‌ن:
پاک‌کن خمیری برای ایجاد های‌لایت‌ها و برداشتن زغال‌های اضافی 

 محوکن:
دس��تمال چرمی یا محوکن برای نرم کردن و ترکیب‌کردن زغال و ایجاد 

بافت‌های یکنواخت.
 قلم‌مو و اسفنج:

برای اعمال و پخش پودر زغال و ایجاد سطوح وسیع‌تر بکار می‌رود. 
 کاغذ:

کاغذهای متنوع مانند کاغذکاهی، کاغذ رنگی یا کاغذهای بافت‌دار بستر 
این تکنیک هستند. 

- مراحل کلی طراحی با زغال:
 ایجاد طرح اولیه:

با اس��تفاده از زغال قلمی، خطوط اصلی و سایه‌های اولیه را روی کاغذ 
رسم خواهیم کرد. 

 ایجاد لایه‌ها و کنتراست:
با افزودن لایه‌های بیش��تر زغال در قس��مت‌های تاریک‌تر و اس��تفاده از 

ابزارهای مناسب، تیرگی‌ها و روشنی‌ها شکل می‌گیرد.
 ترکیب و محوکردن:

با استفاده از دستمال چرمی یا محوکن، سطح زغال را به‌آرامی محو کنید 
تا بافت‌های نرم و یکنواختی ایجاد شود. 

 ایجاد های‌لایت
با اس��تفاده از پاک‌کن خمیری، قس��مت‌هایی را که نیاز به‌روشنی دارند، 

پاک‌کرده و های‌لایت‌های درستی ایجاد می‌گردد.
 تکمیل جزئیات:

تغییرات کوچک در جزئیات، خطوط و کنتراست‌ها برای جذاب‌تر کردن 
اثر نهایی می‌باشد.

- نکات مهم:
زغال به‌راحتی لکه‌دار می‌شود و نیاز به مراقبت دارد. 

برای تثبیت طرح نهایی و جلوگیری از پاک‌شدن آن، از اسپری فیکساتیو 
استفاده می‌شود. 

گردوغب��ار زغال را با فوت‌کردن پاک نکنید؛ کاغذ را تکان دهید تا غبار 
اضافی خارج شود. 

 نقاشی با خودکار: 
در این روش از فشار دست و خطوط دور و نزدیک موازی و منحنی اشکالی 
را با سایه‌روشن و سایه تیره به وجود آورد در کل تکنیک نقاشی با خودکار 
یک تکنیک ظریف و منحصربه‌فرد اس��ت که هنرمند را در پیاده‌سازی کلیه 

اصول حجم و فرم و سایه زدن‌ها محک می‌زند و بسیار دلنشین است.
- تکنی‌کهای اصلی نقاشی با خودکار:

)Hatching( هچینگ 
ایجاد سایه با کشیدن خطوط موازی در یک جهت 

)Cross-Hatching( کراس‌هچینگ 
ایجاد تیرگی و عمق بیشتر با کشیدن خطوط موازی در جهت‌های مختلف 

بر روی یکدیگر 
)Stippling( استیپلینگ 

ایجاد بافت و سایه با استفاده از تعداد زیادی نقطه در نقاط مختلف طرح 
)Contour( کانتور 

استفاده از خطوط منحنی که از فرم و شکل شیء پیروی می‌کنند تا به طرح 
بافت و عمق داده شود. 

)Random & Circular Lines( خطوط تصادفی و دایره‌ای 
استفاده از خطوط بی‌نظم یا دایره‌ای برای ایجاد بافت‌های گوناگون و انتقال 

نور و سایه 
- نکات مهم برای اجرای تکنیک:

 کنترل فشار دست
به‌جای فشار زیاد برای ایجاد تیرگی، لایه‌های متعدد جوهر را با فشار کم و 

یکنواخت روی‌هم بکشید. 
 تمیزکردن نوک خودکار

نوک خودکار را به طور مرتب با دس��تمال تمیز کنید تا از ایجاد لکه جوهر 
جلوگیری شود. 

 استفاده از زاویه مناسب
خ��ودکار را با زاویه حدود ۴۵ درجه نس��بت به کاغذ نگه دارید تا خطوط 

لطیف‌تری ایجاد شود. 
 حفظ روشنایی‌ها

هنگام سایه زدن، به سمت مناطق روشن‌تر حرکت کنید و قسمت‌هایی را که 
کاملًا روشن هستند سفید نگه دارید. 

 حوصله و دقت
این تکنیک نیازمند صبر و دقت زیادی اس��ت، پس باحوصله و آرامش کار 

کنید و از عجله پرهیز کنید. 
 کاغذ مناسب

از کاغذی ضخیم‌تر و باکیفیت مانند مقوای 
اشتنباخ استفاده کنید تا جوهر پخش نشود و 

اثر نهایی تمیزتر باشد. 
استفاده از زیر دست

همیش��ه یک کاغذ زیر دس��ت خود قرار 
دهید تا از پخش‌شدن جوهر به کاغذ اصلی 

جلوگیری شود. 
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سامان جمشیدی
مدرس زبان انگلیسی 

آکادمی سامان

هوش مصنوعی به‌عنوان Writing Mentor برای یادگیران زبان انگلیسی
در س��ال‌های اخیر هوش مصنوعی )AI( به‌عنوان یکی از تحول‌آفرین‌ترین 
فناوری‌های آموزشی مطرح شده است. یکی از حوزه‌هایی که بیشترین بهره 
 )Writing( را از این فناوری برده، آموزش زبان به‌ویژه مهارت نوش��تاری
در زبان انگلیسی است. یادگیری نوشتن به انگلیسی معمولاً فرایندی دشوار 
اس��ت؛ زیرا مستلزم تسلط هم‌زمان بر واژگان، گرامر، انسجام متن و مهارت 
بیان ایده‌هاس��ت. بسیاری از زبان‌آموزان در این مسیر نیازمند بازخورد فردی 
)individual feedback( و اصلاح دقیق هستند، اما دسترسی به معلمان 
متخصص همیش��ه امکان‌پذیر نیست. در چنین ش��رایطی، هوش مصنوعی 
می‌تواند نق��ش »Writing Mentor« را ایفا کند و به یادگیران کمک کند 

تا مهارت‌های نوشتاری خود را به شکلی مؤثر، مداوم و ارزان ارتقا دهند.
یک��ی از مهم‌تری��ن مزایای اس��تفاده از هوش مصنوع��ی در نقش مربی 
نوش��تار، ارائ��ه بازخورد ف��وری )Immediate Feedback( اس��ت. 
زبان‌آموز می‌تواند متن خود را وارد سامانه‌ هوش مصنوعی کند و در چند 
ثانیه بازخوردی نس��بتاً دقیق درباره‌ اشتباهات گرامری، انتخاب واژگان و 
ساختار جمله دریافت کند. این قابلیت نه‌تنها سرعت یادگیری را افزایش 
می‌دهد، بلکه امکان اصلاح فوری اشتباهات را فراهم می‌کند؛ درحالی‌که 
در روش‌های س��نتی ممکن اس��ت زبان‌آموز مجبور باش��د روزها منتظر 
بازبینی اس��تاد بماند. بازخورد سریع موجب می‌ش��ود فرایند یادگیری از 

حالت منفعل به حالت فعال و تعاملی تبدیل شود.
علاوه بر بازخورد گرامری، س��امانه‌های پیشرفته‌ هوش مصنوعی قادرند 
بازخورد معنایی و س��اختاری نیز ارائ��ه دهند. برای مثال، می‌توانند میزان 
انس��جام متن، وضوح ایده‌ها، پاراگراف‌بندی و انتخاب س��بک مناس��ب 
نوش��تار را تحلیل کنند. چنین س��طحی از تحلیل که در گذش��ته تنها از 

متخصص��ان باتجربه برمی‌آمد، اکنون در دس��ترس همگان قرار دارد. این 
توانایی به‌ویژه برای دانشجویانی که قصد نوشتن مقاله‌ دانشگاهی، ایمیل 

رسمی یا متن‌های خلاقانه دارند بسیار ارزشمند است.
یادگی��ری  فراین��د  شخصی‌س��ازی  دیگ��ر،  قابل‌توج��ه  ویژگ��ی 
)Personalization( اس��ت. ه��وش مصنوع��ی می‌توان��د ب��ا تحلیل 
نوش��ته‌های قبلی زبان‌آموز، الگوهای رایج اش��تباهات او را شناسایی کند 
و توصیه‌های��ی اختصاص��ی ارائه دهد. برای مثال، اگ��ر یک زبان‌آموز در 
اس��تفاده از زمان‌ها همواره دچار اش��تباه می‌شود، سامانه هوش مصنوعی 
می‌تواند تمرین‌هایی بیش��تر و مثال‌هایی هدفمند برای همان بخش تولید 
کند. این س��طح از شخصی‌سازی باعث می‌ش��ود هر یادگیرنده، مسیری 
منحصربه‌فرد و سازگار با نیازهای خود طی کند؛ چیزی که در کلاس‌های 

گروهی سنتی به‌سختی امکان‌پذیر است.
هوش مصنوعی همچنین نقش مهمی در تقویت مهارت تفکر انتقادی در 
نوشتن دارد. برخلاف تصور عمومی که هوش مصنوعی صرفاً اشتباهات 
را تصحیح می‌کند، بس��یاری از مدل‌های پیش��رفته، با طرح پرس��ش‌های 
راهبردی، یادگیرنده را تش��ویق می‌کنند تا متن خود را بازنویسی و بهبود 
دهد. مثلًا ممکن اس��ت بپرس��ند: »آیا این مثال از ادعای ش��ما پشتیبانی 
می‌کند؟« یا »آیا می‌توان این پاراگراف را با جمله‌ای روشن‌تر آغاز کرد؟« 
این ن��وع بازخورد، مهارت س��ازمان‌دهی ایده‌ها را در نویس��نده تقویت 

می‌کند و او را به نویسنده‌ای مستقل‌تر تبدیل می‌کند.
از س��وی دیگر، هوش مصنوعی می‌تواند در گسترش دایره‌ واژگان و بهبود 
سبک نوشتار مؤثر باشد. این ابزارها با پیشنهاد کلمات مترادف، ساختارهای 
پیچیده‌تر یا مثال‌هایی از کاربرد صحیح واژگان، به زبان‌آموز کمک می‌کنند تا 
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نوشته‌ خود را غنی‌تر و حرفه‌ای‌تر بسازد. چنین قابلیتی، یادگیری واژگان را 
کاربردی‌تر و پایدارتر می‌کند، زیرا زبان‌آموز، واژه‌ها را در بافت واقعی نوشتن 

می‌آموزد، نه صرفاً در قالب فهرست‌های حفظ‌کردنی.
 Writing با وجود مزایای بس��یار، اس��تفاده از هوش مصنوعی به‌عن��وان
Mentor چالش‌های��ی نی��ز دارد. یک��ی از نگرانی‌ها این اس��ت که برخی 
یادگیران ممکن اس��ت بیش از حد به هوش مصنوعی وابسته شوند و بدون 
تلاش ش��خصی، از آن برای تولید کامل متن اس��تفاده کنند. در این حالت، 
به‌جای یادگیری واقعی، فرایند به‌نوعی اتکا به فناوری تبدیل می‌شود؛ بنابراین 
ضروری اس��ت که اس��تفاده از هوش مصنوعی به‌عنوان ابزاری کمکی، و نه 
جایگزین اصلی تفکر و تولید محتوا، آموزش داده ش��ود. همچنین، کیفیت 
بازخورده��ای هوش مصنوعی به مدل مورداس��تفاده بس��تگی دارد و گاهی 
ممکن است پیشنهادهایی نامناسب یا بیش از حد پیچیده ارائه دهد؛ لذا نقش 

معلمان انسانی در نظارت و هدایت همچنان مهم است.
به‌طورکل��ی، هوش مصنوعی می‌تواند نقش بی‌نظیری در تقویت مهارت 
نوش��تاری زبان‌آم��وزان ایفا کند. این فن��اوری با ارائه‌ بازخ��ورد فوری، 
شخصی‌س��ازی مسیر یادگیری، تقویت مهارت تفکر انتقادی و غنی‌سازی 
دایره‌ واژگان، امکان یادگیری مؤثرتر و دسترس‌پذیرتر را فراهم می‌آورد. 
اگرچ��ه چالش‌های��ی مانن��د احتمال وابس��تگی بیش از حد ب��ه فناوری 
وج��ود دارد، اما با مدیری��ت صحیح، هوش مصنوع��ی می‌تواند به یکی 
از کارآمدترین ابزارهای آموزش��ی در حوزه‌ یادگیری زبان تبدیل ش��ود. 
آینده‌ آموزش نوش��تار بی‌ش��ک از تلفیق هوش انسانی و هوش مصنوعی 
ش��کل خواهد گرفت؛ آینده‌ای که در آن یادگیران از هر سطح و موقعیتی 

می‌توانند مربی نوشتار شخصی خود را در کنارشان داشته باشند.

 لقمه‌های یادگیری 
این قسمت: احوالپرسی 

سلام، حالتان این مدت چطور بوده است؟

Hello, how have you been?

خوشحالم که دوباره شما را می‌بینم.

It’s nice to see you again.

امیدوارم حالتان خوب باشد.

I hope you’re doing well.

اوضاع این روزها چطور پیش می‌رود؟

How’s everything going lately?

مدت تقریباً زیادی از آخرین گفت‌وگوی ما گذشته است.

It’s been a while since we last talked.

هفته‌تان تا اینجا چطور بوده است؟

How has your week been so far?

امیدوارم روزتان به‌خوبی پیش برود.

I hope your day is going smoothly.

این عالی است که دوباره با شما گفتگو می‌کنم.

It’s great to catch up with you.

اوضاع کار این روزها چطور است؟

How are things at work these days?

مدتی بود می‌خواستم بپرسم حالتان چطور است.

I’ve been meaning to ask how you’re doing.
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 والاترین باور و ارزش‌ها را از دس��تان زخمی مبارز آن ارزش‌ به دستان 
انس��ان‌ها بسپار تا چنان به ترفندهای گوناگون آلوده‌اش کنند که در ظاهر 
درخش��ان بماند و اما فاس��د ش��ده و معیوب‌مانده و بی‌مق��دار؛ و این از 
خواص دس��ت انس��ان است و به‌عنوان یک انس��ان و در میان انسان‌های 
دیگر چه چیز می‌تواند ارزش مبارزه را داش��ته باش��د درحالی‌که می‌دانی 
میراث تو را فس��اد خواهند‌ رساند؟ س��تیز با ظلم؟ آیا مظلوم، نقش ظالم 
را به‌خوبی نمی‌تواند پذیرا ش��ود؟ آن چیس��ت که ارزش مبارزه دارد جز 
خویش��تن؟ مبارزِ خویشتن می‌ش��وم. حقیقت‌های اصلی برای مبارزِ آنان 
ش��دن گاه چنان ساده‌اند، از این که چنین نزدیک تو‌اند و نه در اختیار تو 
و از این که چنین ساده‌اند تنها می‌توان گریست. شکنجه‌گر و شکنجه‌گیر 
ه��ر دو برای حقیق��ت در نزاع‌اند. یکی برای حقیقت��ش جنگیده و اکنون 
گرفتار و زخمی اس��ت، دیگری هیچ حقیقت��ی ندارد و تنها زخم می‌دهد 
و زش��تی می‌گیرد تا شکنجه‌گیر را اقرار رساند که بله برای فلان حقیقت 
جنگیده‌ای. آن که ش��کنجه می‌رس��اند تکه‌ای از پوچی‌ها است که بر آن 
انواعی از دروغ و فریب آویخته‌اند تا تمایل به تحرک در آن پایدار بماند 
که این نش��ان‌ها که بر تو اس��ت همه حقیقت‌اند و ب��رو برای این حقایق 
بکوش و از این که بر تن دیگری زخم گذاری و گوش��ت او را بش��کافی 
و دیو ش��وی شرم مکن و خرس��ند باش که تویی تنها مبارز حقیقت. هر 
دو بیهوده کارند و آن‌ که ش��کنجه می‌بیند بیش��تر، چرا که خویش��تن را 

درون‌گروهی چون آدمیان که دورو و دروغگو هستند گرفتار حقیقتی غیر 
از خود کرده است. اگر قرار است خود را گرفتار چیزی کنیم نخست باید 
از خود پرس��ید که من چیس��تم؟ وجود چیست؟ و سپس باید دانست که 
آی��ا حقیقتی وجود دارد که بخواهم خود و لحظه را گرفتارش کنم و پس 
از آن بدانم که آیا حقیقتی وجود دارد که بخواهم مبارز آن حقیقت شوم.
رمان زخمی ماجرای جوانی است که به بهانۀ داشتن کتاب‌هایی ممنوعه 
به بازداش��ت می‌رود، ش��کنجه می‌ش��ود، زخم می‌بیند و در بند مجرمان 
زندانی می‌شود و به‌تدریج تبدیل به‌گونه‌ای از انسان‌ها )نوری‌ها( می‌شود 
ک��ه درون زندان حی��ات دارند. توصیف‌ها چنان دقیق‌اند که به نمایش��ی 
زنده می‌مانند و روایت چنان پاکیزه و روان است که قسمت اضافی در آن 

نباشد. زخمی از داستان‌های کم‌نظیر است که روایتی ممتاز دارد.
قسمت‌هایی از آن را بخوانیم:

" تصور چراغ‌هایی که در خانه‌ها یکی‌یکی روش��ن می‌شوند و پرده‌هایی 
که هنوز پنجره‌ها را نپوشانده‌اند همچون سعادتی دست‌نیافتنی در آغوش 
می‌گیردت. دلت می‌خواهد دری را بگشایی، پا به اتاقی بگذاری، چراغی 

را روشن کنی، پنجره‌ای را ببندی، پرده‌ای را بکشی."
"لب‌هایت را از هم می‌گشایی و به‌این‌ترتیب مقداری از آب را در دهانت 
فرو می‌دهی. چه زیبا. آب‌دهانت را فرودادی، با این که خون‌آلود بودن آن 
را می‌دانستی. خون خودت بود، خونی زیبا و شکست نخورده، فرودادی."

یادداشتی بر رمان "زخمی" نوشتۀ ارَدل اُز

پوچیِ حقیقت رضا ایران‌نژاد، 
کارشناس آموزش 

آکادمی سامان
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کدام فناوری‌های پیش��رو در سال ۲۰۲۵ برای شرکت‌ها بیشترین اهمیت را 
دارند؟ گزارش سالانه روندهای فناوری مک‌کنزی، جدیدترین پیشرفت‌های 
فناوری، روندهای استعدادیابی، موارد استفاده فناوری‌های نوین و تأثیر بالقوه 

آنها بر شرکت‌ها در بخش‌های مختلف را برجسته می‌کند.
چش��م‌انداز فناوری جهانی در حال تغییرات قابل‌توجهی اس��ت که توسط 
نوآوری‌های س��ریع در فناوری‌ها به‌پیش می‌رود. این تغییرات شامل افزایش 
تصاعدی تقاضا برای قدرت محاسباتی، جلب‌توجه تیم‌های مدیریتی و عموم 
مردم و تسریع آزمایش‌ها است. این تحولات در پس‌زمینه‌ای از رقابت جهانی 
روبه‌افزایش رخ می‌دهد، زیرا کش��ورها و شرکت‌ها برای کسب رهبری در 

تولید و به‌کارگیری این فناوری‌های استراتژیک با هم رقابت می‌کنند.
چش��م‌انداز روندهای فن��اوری مک‌کینزی امس��ال، دیدگاه‌های عمیقی در 
مورد ۱۳ روند فناوری پیش��رو - "یک دوجین" - با پتانس��یل تغییر تجارت 
جهان��ی ارائه می‌دهد. مدیران امروز با وظیفه‌ای برای پیمایش پیچیدگی‌های 
روبه‌افزایش، مقیاس‌بندی راه‌حل‌های نوظهور و ایجاد اعتماد در جهانی که در 
آن مرزهای فیزیکی و دیجیتال و همچنین متمرکز و غیرمتمرکز همچنان در 

حال محوشدن است، روبرو هستند.
بینش‌های موجود در این گزارش می‌تواند به رهبران کسب‌وکار کمک کند 
تا با نشان‌دادن چگونگی ش��روع به‌کارگیری این فناوری‌های پیشرو توسط 
دیگران، تصمیم بگیرند کدام یک از این فناوری‌های پیش��رو برای روند آتی 
شرکت‌هایشان بیش��ترین ارتباط را با موضوع فعالیتشان دارد. این یافته‌ها از 
تجزیه‌وتحلیل از معیارهای کمی علاقه، نوآوری، س��رمایه‌گذاری س��هام و 
استعدادیابی که زیربنای هر یک از ۱۳ روند است، حاصل شده و فناوری‌های 

اساسی، عدم قطعیت‌ها و سؤالات پیرامون آنها را بررسی می‌کند. 
علاوه بر گس��ترش روزافزون ه��وش مصنوعی، روند جدید دیگری که در 
گزارش امسال برای برجس��ته‌کردن آن انتخاب شده است، هوش مصنوعی 
عامل‌محور است! که به‌س��رعت به‌عنوان یک کانون اصلی علاقه و آزمایش 
در فناوری‌ه��ای س��ازمانی و مصرف��ی ظهور کرده اس��ت. هوش مصنوعی 
عامل‌محور، انعطاف‌پذیری و عمومیت مدل‌های بنیادی هوش مصنوعی را با 
توانایی عمل در جهان با ایجاد »همکاران مجازی« که می‌توانند به طور مستقل 

گردش‌های کاری چندمرحله‌ای را برنامه‌ریزی و اجرا کنند، ترکیب می‌کند.
 اگرچه معیارهای کمی میزان علاقه و س��رمایه‌گذاری س��هام در مقایسه با 
روندهای تثبیت‌شده‌تر هنوز نسبتاً کم است، اما هوش مصنوعی عامل‌محور 
در میان س��ریع‌ترین رش��دها در روندهای امس��ال قرار دارد که نشان‌دهنده 

امکانات بالقوه انقلابی آن است.
س��ازمان عامل‌گرا: خطوط کلی الگوی بعدی برای عصر هوش مصنوعی، 
بررس��ی س��الانه بانکداری جهانی ۲۰۲۵ اس��ت. پتانس��یل اقتصادی هوش 
مصنوعی مول��د: مرز بعدی بهره‌وری اس��ت و به‌کارگیری هوش مصنوعی 

عامل‌گرا با ایمنی و امنیت: راهنمای رهبران فناوری خواهد بود.
هوش مصنوعی همچنین کاتالیزور اصلی روند دیگری اس��ت که امسال بر 
آن تأکید می‌کنیم: نیمه‌هادی‌های خاص پرکاربرد. درحالی‌که لایه نیمه‌هادی 
پشته فناوری مدت‌هاست که از عوامل کلیدی سایر روندهای فناوری بوده‌اند، 
نوآوری‌ه��ا در نیمه‌هادی‌ه��ا همان‌طور که در معیارهای کم��ی مانند تعداد 
اختراعات منعکس ش��ده است، افزایش یافته است. این نوآوری‌ها در پاسخ 
به تقاضاهای فزاینده برای ظرفیت محاسباتی، حافظه و شبکه برای آموزش 
و استنتاج هوش مصنوعی و همچنین نیاز به مدیریت هزینه، گرما و مصرف 
برق ایجاد ش��ده‌اند. این امر باعث ایجاد انبوهی از محصولات جدید، رقبای 

جدید و اکوسیستم‌های جدید شده است.
روندهای فن��اوری همچنین در ابعادی که مک‌کن��زی تجزیه‌وتحلیل کرده 
اس��ت، پروفایل‌های متنوعی دارند. هوش مصنوعی یک فناوری همه‌کاره و 
پرکاربرد اس��ت که موارد اس��تفاده آن در هر صنعت و عملکرد تجاری و در 
نتیجه نوآوری و علاقه فراوان وجود دارد و به‌س��رعت در حال گسترش در 
سراس��ر چشم‌انداز تجاری است. فناوری‌های کوانتومی مشخصات متفاوتی 
دارند. محاس��بات کوانتومی پتانس��یل تأثیر دگرگون‌کنن��ده‌ای در حوزه‌های 
حیات��ی خاص، مانند رمزنگاری و علوم م��واد، دارد و فناوری پایه همچنان 
درحال‌توسعه است. اعلامیه‌های اخیر، به‌ویژه توسط غول‌های فناوری، علاقه 
بیش��تری را به این مبحث در همگان برانگیخته اس��ت، اما تأثیر تجاری در 
دنیای واقعی نیاز به پیشرفت‌های فناوری بیشتری برای عملی‌کردن محاسبات 

کوانتومی دارد. 
س��ایر روندها و زیرروندها در ابعاد مختلفی که تجزیه‌وتحلیل شده است، 
متفاوت هستند و رویکردهای متفاوتی را به رهبران تجاری بسته به صنایع و 

موقعیت‌های رقابتی خود ارائه می‌دهند.
از ظهور رباتیک و سیس��تم‌های خودمختار گرفته تا ضرورت نوآوری‌های 
مس��ئولانه هوش مصنوعی، پیشرفت‌های فناوری امسال آینده‌ای را برجسته 
می‌کن��د که در آن فناوری س��ازگارتر، مش��ارکتی‌تر و یکپارچه‌تر برای حل 
مشکلات جهانی اس��ت. این موضوع با موضوعاتی که در روندهای امسال 

وجود دارد، روشن می‌شود.

فناوری‌های پیشرو

| پریسا حاجی محمدی |
| DBA دکتری کسب‌وکار حرفه‌ای |
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 ادوبی آکروبات  رایگان به‌صورت آنلاین 
 جعبه‌ابزار کامل و رایگان PDF روی مرورگر شما 

در فضای کاری امروز که تقریباً همه چیز از گزارش‌های مالی گرفته تا قراردادها 
و فرم‌های اداری با فرمت PDF  ردوبدل می‌ش��ود، داش��تن یک ابزار س��ریع و 
قابل‌اعتماد برای مدیریت این فایل‌ها یک ضرورت است. ادوبی—خالق و مرجع 
اس��تاندارد PDF—برای همین نیاز، نسخه‌ای آنلاین و رایگان از Acrobat را 
ارائه کرده که بدون نصب هیچ نرم‌افزاری روی مرورگر کروم و سایر مرورگرها 
قابل‌اس��تفاده است. کافی است یک صفحه مرورگر باز کنید تا به مجموعه‌ای از 

ابزارهای حرفه‌ای دسترس��ی داش��ته باش��ید؛ از تبدیل و ویرایش گرفته تا امضا، 
 Acrobat Online فشرده‌سازی و مدیریت صفحات. همین سادگی باعث شده

به انتخاب بسیاری از کاربران اداری، بانکی و سازمانی تبدیل شود.
 چه ابزارهایی در Acrobat Online وجود دارد؟ 

ادوبی این س��رویس را به‌گونه‌ای طراحی کرده که تقریباً همه نیازهای روزمره 
مربوط به PDF را پوشش دهد. ابزارها در چند دسته قابل خلاصه‌سازی هستند:

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

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

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

| مهرناز تباری|
| کارشناس مدیریت روابط‌عمومی و صدای مشتریان |
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این س��بد ابزارها برای وظایفی مثل تهیه گزارش، ارس��ال اسناد بانکی، تکمیل 
قراردادها، یا آرشیو سازمانی، کاملًا کافی و کاربردی است.

 سازگاری با مرورگرها و دستگاه‌ها 
یک��ی از مزیت‌های مهم Acrobat Online این اس��ت ک��ه تقریباً روی هر 

دستگاهی قابل‌استفاده است:
دسکتاپ

Microsoft Edge، Firefox ، :11 Chrome 10 و Windows 
Firefox، Chrome ،به بالا Safari ، macOS )11.7.10( 

موبایل
iOS: Safari 

Android: Chrome 
بنابراین چه پش��ت سیستم محل کار باشید، چه با گوش��ی خارج از دفتر، ابزار 

همیشه همراه شماست.
 نحوه استفاده و مدیریت داده‌ها 

کار با Acrobat Online بسیار ساده است:
1. وارد صفحه سرویس شوید.

2. ابزار موردنظر را انتخاب کنید.
3. فایل را آپلود کنید و نتیجه را دریافت کنید.

فایل‌ها برای پردازش به فضای ابری ادوبی منتقل می‌شوند.
 اگر وارد حساب Adobe شوید: فایل در حساب شما ذخیره می‌شود و امکان 

اشتراک‌گذاری یا ادامه کار وجود دارد.
 اگر وارد حساب نشوید: فایل پس از مدت کوتاهی از سرور حذف می‌شود، 

حتی اگر خروجی را دانلود کرده باشید.
این روش باعث می‌شود حریم خصوصی کاربر به‌خوبی حفظ شود.

 چه فایل‌هایی قابل تبدیل‌اند؟ 
Acrobat Online از طیف گسترده‌ای از فرمت‌ها پشتیبانی می‌کند، از جمله:

دسته‌بندی فایل‌های ورودی:
DOC DOCX، RTF، TXT :متنی 

XLS XLSX، PPT، PPTX :جدول و ارائه 
JPG، JPEG، PNG، GIF، BMP، TIFF :تصویر 

PSD AI، INDD، FORM :فرمت‌های حرفه‌ای ادوبی 
 DOCX، برای تبدیل معکوس نیز خروجی‌ها معمولاً روی فرمت‌های استاندارد

XLSX و فایل‌های تصویری تولید می‌شوند.
 محدودیت‌های حجم و تعداد صفحات 

ادوبی برای نسخه آنلاین محدودیت‌های منطقی و قابل‌قبولی تعیین کرده است:
MB ۱۰۰:برای بیشتر ابزارها PDF حداکثر حجم 

MB ۲۰۰تا :PDF → Word / PPT برای 
GB ۲برای فشرده‌سازی: تا 

 ابزارهای مدیریت صفحات: پشتیبانی تا ۱۵۰۰ صفحه
 Split PDF: فایل تاGB ۱ و ۱۵۰0 صفحه، امکان تولید تا ۱۹ فایل

 Merge PDF: امکان ادغام تا ۱۰۰ فایل، هر فایل تا ۵۰۰ صفحه، خروجی 
نهایی ۱۵۰۰ صفحه

 یک نکته مهم: 
در نسخه رایگان، اگر روی PDF رمز بگذارید، امکان حذف رمز وجود ندارد 

و برای این کار باید اشتراک Pro فعال باشد یا دوره آزمایشی را شروع کنید.
نسخه رایگان؛ چقدر می‌توانیم استفاده کنیم؟

بدون ورود به حساب:
 یک عملیات رایگان

 یک‌بار دانلود خروجی
با ورود به حساب:

 پرکردن، امضا، اشتراک‌گذاری و کامنت‌گذاری نامحدود و رایگان
 استفاده از یک ابزار پریمیوم هر ۳۰ روز یک‌بار

 درخواست امضای الکترونیکی ممکن است محدودیت جداگانه داشته باشد
اگر به سقف رایگان برسید، سرویس خودش به شما اطلاع می‌دهد.

 

 https://acrobat.adobe.com/link/tools

)Convert( ابزارهای تبدیلPDF امضا و امنیتویرایش و مدیریت
Word به PDFPDF فشرده‌سازی)Fill & Sign( پر کردن فرم‌ها و امضا
JPG به PDFویرایش متن و تصویر)Request e-signatures( درخواست امضای الکترونیکی

Excel به PDF)Merge( ادغام چند فایل)PDF (Protect PDF رمزگذاری و محافظت از
PowerPoint به PDF)Split( جداکردن صفحات

PDF به Wordکراپ
PDF به PNG و JPGحذف، چرخش، استخراج یا اضافه‌کردن صفحات

PDF به Excelمرتب‌سازی صفحات
PDF به PowerPointشماره‌گذاری صفحات

PDF Converter همه‌منظوره
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 پرسش این ماه: 
به نظر شما بزرگترین چالش‌های حفظ سلامت در محیط‌های کاری چیست؟ 

برای رفع این چالش چه اقدامی انجام می‌دهید؟

 داریوش جهانگیرمقدم
بانکدار فروش تخصصی، شعبه حافظ اصفهان

بزرگ‌ترینخ چالش در حرفه ما، تضاد بین سکون جسم و طوفان ذهن است. 
فشارهای عصبی ناشی از تصمیم‌گیری‌های حساس و پارادوکس بیولوژیک 
میان جسم ساکن با آرامش ظاهری و آشوب‌ درونی فکری و ذهن بی‌قراری 
که همواره در حال دویدن در یک ماراتن محاسباتی سنگین است، در بدن و 
جس��م ساکن ما حبس می‌شود و به‌جای تخلیه‌شدن، به فرسایشی خاموشی 
تبدیل می‌شود که نتیجه‌ای آن، رسوب استرس در بدن و کاهش سطح تمرکز 
اس��ت. ش��اید توقف‌های کوتاهی مانند چند قدم فاصله‌گرفت��ن از میز کار، 
نوش��یدن یک لیوان چای گرم یا جرعه‌ای آب‌خن��ک، یک پیام آرام باش به 

سیستم عصبی و فرصتی برای نفس‌کشیدن ذهنمان باشد. 
 عادل برزگری

بانکدار عملیات، شعبه اروند
به‌نظرم چندتا مورد مهم هس��ت که عرض می‌کنم خدمت‌‍تون: ۱-نداشتن 
خواب کافی، اولین مش��کل سلامت در محیط کار ۲-عدم سلامت روحی و 
روانی، مهم‌ترین مش��کل سلامت شغلی ۳-نشستن بیشتر از حد برای مدت 

زیاد موارد دیگری هم هست که به نظرم این موارد از همه مهم‌تر هستند.
 مرتضی افشار

کارشناس ارش��د بررسی مطالبات در معرض ریسک، مدیریت پیگیری 
مطالبات

مهم‌ترین چالش در محیط‌های اداری عدم تحرک اس��ت، من به ش��خصه 
ط��وری برنامه‌ریزی می‌کنم که قبل یا بعد از س��اعات اداری، زمانی هر چند 

محدود پیاده‌روی کنم.
 محمدرضا قطب‌الدینی
معاون شعبه، شعبه کرمان

مهم‌ترین چالش‌های حفظ س�المت در محیط کاری الف: اس��ترس شغلی 
و فش��ار کاری ب:شرایط محیطی نامناس��ب پ:دورکاری و کاهش تحرک: 
حمل‌ونقل وجابجایی‌های نادرس��ت ث:عدم رعایت اص��ول ایمنی ج:نبود 

حمایت روانی چ:تعارض میان همکاران یا مشکلات سازمانی 
 محمد جعفرپور

کارشناس ارش��د بررسی مطالبات در معرض ریسک، مدیریت پیگیری 
مطالبات

بزرگ‌ترین چالش س�المت از جایی شروع می‌شه که فضای زندگی بیرون 
از کار دیگه آروم نیست محیط جامعه هر روز با سورپرایزها و خبرهای تازه 
ما رو درگیر می‌کنه و ذهن دائماً در حال واکنشه این شلوغی بیرونی اون‌قدر 
پررنگ شده که کم‌کم فرصت باخبر شدن از حال خودمون رو ازمون می‌گیره 
انگار همه‌مون توی خبر و اتفاق زندگی می‌کنیم و از خودمون عبور می‌کنیم 

چون هر روز چیز جدیدی منتظرمونه
 امیرعلی همتی

کارمند عیب‌یاب خودپرداز، اداره نقود و اوراق بهادار
بزرگ‌ترین چالش سلامت تو محیط کار اینه که استرس کاری ول‌کن نیست، 
رفت‌وآمد شلوغ انرژی رو می‌گیره و گاهی هم جو کاری آدم رو تحت فشار 
می‌ذاره. برای بهتر شدنش هم خوبه مرز کار و استراحت رو نگه داریم، روز 

کاری رو منظم‌تر جلو ببریم و با برخورد دوستانه‌تر فضا رو آروم‌تر کنیم. 

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

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

|گردآوری و ویرایش: نیلوفر فیاض|
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 علی توسن
بانکدار فروش، شعبه بازار کفاش‌ها

از نظر من یکی از بزرگ‌ترین چالش‌های سلامت در محیط کار نشستن‌های 
طولانی‌مدت است، این موضوع در بلندمدت می‌تواند باعث مشکلات گردن، 
شانه‌ها، کمردرد، و افزایش ریسک چربی کبد شود برای مدیریت این چالش 
می‌توانیم وقفه‌های کوتاه حرکتی در طول روز داشته باشیم )هر یک ساعت 
چند دقیقه ایس��تادن و کشش س��اده( چیدمان ارگونومیک میز و صندلی را 
جدی‌تر رعایت کنیم در ش��عب برنامه‌هایی ب��رای افزایش تحرک کارکنان 
طراحی شود این اقدامات ساده به حفظ سلامتی بدنی همکاران کمک می‌کند.

 سجاد پیر نجم‌الدین
بانکدار فروش، شعبه حافظ اصفهان

در محیط‌های کاری مثل محیط کار ما در بانک یکی از اعضای همیشه درگیر 
چش��م هس��ت که معمولاً وقتی حرف از آسیب فیزیکی ناشی از کار میشه، 

چشم نادیده گرفته میشه.
 نگاه کردن مستقیم و خیره به مانیتور برای مدت طولانی باعث آسیب جدی 

به چشم انسان میشه. 
راهکار: از پلک‌زدن غافل نشید و اینکه هر چند دقیقه یک‌بار به یک نقطه در 

چپ یا راست به فاصله 6 متر نگاه کنید.
هشدار: از فشاردادن چشم‌ها با دستان خود پرهیز کنید.

 علیرضا مقدسی
بانکدار فروش تخصصی، شعبه بازار

ب��ه نظرم چالش‌های اصلی س�المت در محیط کار و راهکارهای مناس��ب 
آن عبارت‌اند از:  1.نشس��تن طولانی: استراحت منظم، حرکات کششی، میز 
ارگونومیک 2. استرس کاری: مدیریت زمان، مرخصی کوتاه، حمایت روانی 
3. نور و تهویه نامناس��ب: نور مناس��ب، تهویه خوب، کاهش نویز 4. تغذیه 
ناسالم: میان‌وعده سالم،نوشیدن آب کافی 5. ارگونومی ضعیف: تنظیم صندلی 

و مانیتور، موس و کیبورد استاندارد.
 سارا رمضی

بانکدار فروش، شعبه تهرانسر
یکی از مهم‌ترین چالش‌ها در حفظ س�المت در محیط کار، حفظ ارامش ، 
مدیریت استرس و فشارهای کاری است، به ویژه زمانی که شرایط شخصی 
حساسی مانند بارداری وجود دارد. من برای مراقبت از خود و فرزندم، سعی 
می‌کنم از فرصت‌های اس��تراحت و مرخصی‌های موجود بهره ببرم، هرچند 
گاهی با روندها و محدودیت‌های کاری مواجه می‌شوم که نشان می‌دهد همه 

جوانب شرایط فردی همیشه در نظر گرفته نمی‌شود. 
 حامد دورقی نژاد

بانکدار فروش، شعبه اروند
یک��ی از چالش‌های مهم در حفظ س�المت در محی��ط کار، عدم آگاهی 
و آم��وزش، عدم تعادل بین کار و زندگی، زیرس��اخت ناکافی، مدیریت 
اس��ترس و فشار کاری‌ست برای حل این مس��ئله پیشنهاد می‌شود برنامه 
روزان��ه و هفتگی تنظیم کنید از نشس��تن‌های طولانی‌مدت اجتناب کنیم 
و ب��ا تنفس منظم به کنترل اس��ترس و اضطرابمان کم��ک کنیم. در آخر؛ 
چالش‌ه��ای محی��ط کار اجتناب‌ناپذیرند، اما با ش��ناخت و راهکارهای 
درس��ت می‌توان آن‌ها را به فرصت تبدیل کرد. چه ش��ما کارمند باشید و 

چه مدیر، به یاد داشته باشید که ایجاد محیطی سالم، منظم و انگیزه‌بخش 
به نفع همه است.

 زهرا پروینی قریق
کارشناس پاسخگویی به مراجع قانونی، مدیریت حقوقی

بزرگ‌ترین چالش‌های حفظ س�المت در محیط‌های کاری، نشس��تن‌های 
طولانی‌مدت و عدم تحرک، کارکردن مداوم با مانیتور، نور و تهویه نامناسب، 
استرس و فش��ار کاری است که با استراحت کوتاه، انجام حرکات ورزشی، 
داشتن نور و تهویه مناسب و آرامش می‌توان تا حدی از این چالش‌ها عبور 

کرد.
 محمد شاهماری نمین

مسئول دفتر، مدیریت حراست
بی‌تحرکی: به علت تحرک کم دچار درد گردن و کمر و همچنین وزن بالا 
میشیم خستگی چشم: که ناشی از کار مداوم با مانیتور هست استرس و فشار 
کاری با انجام حرکات ساده ورزشی در زمانه‌ای مناسب میشه از خیلی موارد 
پیشگیری کرد با انجام کار تیمی می‌توانیم فشار کاری رو به حداقل برسونیم.

 الهام شکری
کارشناس فروش غیرحضوری، مدیریت جذب و فروش

باتوجه‌به ساعات طولانی کاری و فشارهای حرفه‌ای، توجه به سلامتی در 
محیط کار بیش از هر زمان دیگری ضروری اس��ت. چندین راهکار عملی 
برای حفظ س�المت خود در محل کار ۱.اس��تراحت‌های منظم: سعی کنید 
ه��ر ۵۰-۶۰ دقیق��ه یک‌بار از محل کار خود بلند ش��وید و چند دقیقه قدم 
بزنی��د یا به عضلات خود اس��تراحت دهید. این کار به کاهش اس��ترس و 
خستگی کمک می‌کند. ۲.فضای کاری مناسب میز و صندلی باید به‌گونه‌ای 
تنظیم ش��وند که فش��ار کمتری به کمر و گ��ردن وارد کنند. همچنین، نور 
مناس��ب و تهویه مناسب فضا نیز اهمیت دارد. ۳.تغذیه سالم: داشتن رژیم 
غذایی متعادل و سالم می‌تواند تأثیر زیادی بر انرژی و تمرکز شما در طول 
روز داش��ته باش��د. س��عی کنید از غذاهای مغذی و کم‌چرب استفاده کنید 
و نوش��یدنی‌های ش��یرین را محدود کنید. ۴.ورزش منظم: ورزش یکی از 
بهترین راه‌ها برای کاهش استرس و بهبود سلامت عمومی است. حتی چند 
دقیقه تمرین در طول روز می‌تواند تأثیر مثبتی بر روحیه و انرژی شما داشته 
باشد. ۵.مدیریت استرس: یادگیری تکنیک‌های مدیریت استرس می‌تواند به 
شما کمک کند تا با چالش‌های محیط کار بهتر کنار بیایید. تکنیک‌های مثل 
مدیتیشن، تنفس عمیق و یوگا می‌تواند بسیار مؤثر باشد. ۶.برقراری ارتباط: 
حفظ ارتباطات مثبت با همکاران و مدیران، به ایجاد یک محیط کاری سالم 
و حمایت‌کننده کمک می‌کند. در صورت نیاز، از دیگران کمک و حمایت 
بخواهید که به نظرم مورد آخر میتونه خیلی تو افزایش اعتماد و احترام بین 
همکاران و کاهش سوء تفاهمات و افزایش خلاقیت و بهره‌وری و در نتیجه 

رشد سازمان مؤثر باشه.
 بهزاد شریفی

بانکدار عملیات، شعبه مرزداران
بزرگ‌ترین چالش‌های س�المت در محیط بانک ش��امل نشس��تن طولانی، 
اس��ترس کاری، نور و تهویه نامناس��ب و کمبود تحرک اس��ت. برای مقابله 
با آن‌ها باید ارگونومی مناس��ب، استراحت‌های کوتاه، بهبود شرایط محیطی، 

افزایش تحرک و آموزش مدیریت استرس در بانک اجرا شود.
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کتاب فهرست کارهای انجام‌ندادنی

 درباره کتاب 
کتاب فهرس��ت کارهای انجام‌ندادنی نوشته رولف دوبلی و ترجمه امید 
حس��ینی و صدرا صمدی دزفولی، اثری در حوزه‌ خودشناس��ی و توسعه‌ 
فردی است که نشر میلکان آن را منتشر کرده است. این کتاب با رویکردی 
متف��اوت و طنزآمی��ز به‌جای ارائه‌ توصیه‌های مرس��وم ب��رای موفقیت و 
خوش��بختی، فهرس��تی از کارهایی را پیش روی مخاط��ب می‌گذارد که 
انجام‌دادنشان می‌تواند زندگی را به سمت ناکامی و نارضایتی سوق دهد. 
نویس��نده با الهام از سخنرانی‌ها و تجربه‌های شخصی و نیز بهره‌گیری از 
مثال‌های تاریخی و علم��ی، ۵۲ قانون را مطرح کرده که هرکدام به‌نوعی 
هش��دار یا ضد توصیه هستند. ساختار کتاب به‌گونه‌ای است که هر فصل 
ب��ه یک عادت یا رفتار مخرب می‌پ��ردازد و در پایان هر بخش، با عنوان 
نجوای عقل، راهکار یا نگاه واقع‌بینانه‌ای ارائه می‌دهد. نسخه‌ الکترونیکی 

این اثر را می‌توانید از طاقچه خرید و دانلود کنید.
 درباره کتاب فهرست کارهای انجام‌ندادنی اثر رولف دوبلی 

کتاب فهرست کارهای انجام‌ندادنی )۵۲ قانون برای اجتناب از اشتباهات 
بزرگ زندگی( به قلم رولف دوبلی، مجموعه‌ای از ۵۲ فصل کوتاه اس��ت 
ک��ه هرکدام به یک��ی از اش��تباهات رایج و مخ��رب در زندگی فردی و 
اجتماعی می‌پردازد. نویس��نده با نگاهی وارونه ب��ه توصیه‌های موفقیت، 
به‌جای آنکه راه‌های رس��یدن به خوش��بختی را فهرس��ت کند، مسیرهای 
شکس��ت و ناکامی را برجسته کرده است. این رویکرد که به وارون‌سازی 
معروف است، الهام‌گرفته از سخنرانی چارلی مانگر و آموزه‌های فیلسوفان 
و دانش��مندان مختلف است. نویس��نده در هر فصل، ابتدا با زبانی طنز و 
گاهی گزن��ده، یک رفتار یا عادت منفی را به‌عن��وان راهی برای بدبختی 
معرف��ی می‌کند و س��پس در بخش نجوای عقل، با اس��تدلال و مثال‌های 

علمی یا تاریخی، اهمیت دوری از آن رفتار را توضیح می‌دهد.
ساختار کتاب فهرست کارهای انجام‌ندادنی به‌گونه‌ای است که هر فصل 
مس��تقل است و می‌توان آن را به‌صورت پراکنده مطالعه کرد. موضوعات 
متنوعی ازجمل��ه بی‌برنامگی، بدقول��ی، خودخواهی، پرتوقع��ی، اعتیاد، 
دخال��ت در زندگی دیگ��ران، منفی‌بافی و حتی نح��وه‌ برخورد با فضای 
مجازی در این کتاب بررس��ی شده اس��ت. هدف اصلی کتاب، آگاه‌کردن 

مخاطب از دام‌هایی است که معمولاً نادیده گرفته می‌شود و تأکید بر این 
نکته که دوری از اش��تباهات رایج گاهی مهم‌ت��ر از تلاش برای موفقیت 

است. 

 این کتاب مناسب چه کسانی است؟ 
این کتاب به‌جای ارائه‌ نس��خه‌های موفقیت، ب��ه مخاطب کمک می‌کند 
تا اش��تباهات رایج و مخربی را که اغلب نادیده گرفته می‌شود، شناسایی 
کند. س��اختار فصل‌بندی‌ش��ده و مثال‌های متنوع باعث می‌شود هر کس 
بتواند بخش��ی از رفتارهای خ��ود یا اطرافیانش را در این فهرس��ت پیدا 
کند و نس��بت به آن‌ها آگاه‌تر شود. کتاب فهرس��ت کارهای انجام‌ندادنی 
نه‌تنها برای کس��انی که به دنبال رش��د فردی هس��تند، بلکه برای افرادی 
که علاقه‌مند به ش��ناخت خطاهای ذهن��ی و رفتاری‌اند، منبعی آموزنده و 
کارب��ردی اس��ت. همچنین لحن صمیمانه و روایت‌های کوتاه و مس��تقل 
هر فصل، مطالعه‌ کتاب را برای مخاطبان پرمش��غله یا کسانی که به دنبال 
مطالب کوتاه و قابل‌درک هستند، آسان‌تر می‌کند. این کتاب فرصتی است 
برای بازنگری در عادت‌ها و تصمیم‌ها و یافتن راه‌هایی برای بهبود کیفیت 

زندگی از مسیر پرهیز از اشتباهات.
خواندن این کتاب به کس��انی پیشنهاد می‌ش��ود که دغدغه‌ خودشناسی، 
بهب��ود کیفیت زندگ��ی، مدیریت عادت‌ها و پرهیز از اش��تباهات رایج را 
دارند. همچنین این اثر برای علاقه‌مندان به روان‌شناس��ی، توس��عه‌ فردی 
و کس��انی که به دنبال رویکردی متفاوت و طنزآمیز در حوزه‌ موفقیت و 

زندگی بهتر هستند، مناسب است.
 چکیده‌ای از کتاب 

کتاب مجموعه‌ای از قوانین و ضدتوصیه‌ها اس��ت که هرکدام به‌نوعی به 
رفتارها و عادت‌هایی می‌پردازد که می‌توانند زندگی را به سمت ناکامی و 
نارضایتی سوق دهند. رولف دوبلی با رویکردی طنزآمیز و وارونه، به‌جای 
آنکه راه‌های موفقیت را آموزش دهد، مس��یرهای شکس��ت را به تصویر 
می‌کش��د. او در مقدمه توضیح داده که الهام‌بخش این رویکرد، سخنرانی 
چارلی مانگر با عنوان چطور زندگی‌ای سرش��ار از بدبختی بسازیم، بوده 
اس��ت. ه��ر فصل کتاب به ی��ک رفتار یا عادت خ��اص اختصاص دارد؛ 
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ب��رای مثال بی‌توجهی به نگهداری و ترمیم امور ش��خصی، میدان‌دادن به 
تنبلی و بی‌انگیزگی، بدقولی، خودخواهی، پرتوقعی، بی‌برنامگی، تخریب 
روابط، جازدن در برابر مش��کلات، دورویی، چس��بیدن به عادت‌های بد، 
تعیین هدف‌های اشتباه، اعتیاد به الکل و مواد، دخالت در زندگی دیگران، 
بی‌توجه��ی به تجربه‌های دیگران، افراط در فضای مجازی، بداخلاقی در 
رانندگی و جمع‌کردن آدم‌های منفی دور خود. در هر فصل، ابتدا با زبانی 
کنایه‌آمیز و گاه اغراق‌آمیز، رفتار مخرب ش��رح داده می‌ش��ود و سپس در 
بخشِ نجوای عقل، نویس��نده با اس��تدلال و مثال‌ه��ای علمی یا تاریخی، 
اهمیت دوری از آن رفتار را توضیح می‌دهد. پیام اصلی کتاب این اس��ت 
که بس��یاری از اش��تباهات و عادت‌های منفی، به‌س��ادگی قابل‌شناسایی 
هس��تند و با پرهیز از آن‌ها می‌توان کیفیت زندگی را به طور چشمگیری 
بهبود داد. نویس��نده تأکید کرده که موفقیت و خوشبختی بیش از آنکه به 
دنبال‌کردن توصیه‌های مثبت وابس��ته باش��د، به دوری از دام‌های رایج و 

پرهیز از اشتباهات تکراری بستگی دارد.
 بخشی از کتاب فهرست کارهای انجام‌ندادنی 

ازدواج همس��ایه‌هایتان سال‌هاست دچار بحران ش��ده و هر فرصتی که 
پیش می‌آید، مثل س��گ و گرب��ه به جان هم می‌افتن��د. دختر بیچاره این 
زوج پرخاش��گر هم بی‌اش��تهاییِ عصبی پیدا کرده و بای��د توی درمانگاه 
بس��تری شود. پسرشان فقط پانزده سال دارد و معلمش را که بیست سال 
از خ��ودش بزرگ‌تر اس��ت، حامله کرده؛ اما معلم حاضر نیس��ت بچه را 
س��قط کند؛ چون یک کاتولیکِ متعصب اس��ت. تازه، این‌همه اتفاق‌هایی 
نیس��ت که در محله‌تان می‌افتد. آن پسره که پایین خیابان زندگی می‌کند، 
س��ر عروسی خودش نرفته؛ چون عاش��ق خواهر نامزدش شده. آن مربی 
فوتبالِ تیمِ دس��ته چهارمی هم هست که انگار برای چندمین بار، از مغازه 
ابزارفروش��ی ی��ک جعبه‌ابزار بزرگ ب��ا چند تا پیچ‌گوش��تی با آب‌کاریِ 
نیکل دزدیده تا رختکن باش��گاه را با آن‌ها تعمی��ر کند. تازه، انگار مربی 
فلوتِ بچه‌هایتان هم به پرستارش��ان کمک می‌کرده بند کفشش را ببندد، 
وقتی بچه‌ها پش��ت انبار دوچرخه آن دو را با هم دیدند، مربی این‌طوری 

دست‌به‌سرشان کرده بود.
وا مصیبتا! چه رسوایی‌ها! چه ماجراهایی! نکند یک‌وقت از این ماجراها 
عقب بمانید! فوری وارد ش��وید و همه‌جا س��رک بکش��ید؛ هرچه نباشد، 
ش��ما هم نظرهای خودتان را درباره ای��ن قضایا دارید و معمولاً مقصر را 
می‌شناس��ید. سعی کنید با همه آدم‌های دخیل، س��ر صحبت را باز کنید. 
بگذارید همه طرف‌ها تک‌تک جزئیات را برایتان بگویند؛ حقیقت معمولاً 
از آنچه فکر می‌کردید هم ناجورتر اس��ت. بفهمید آدم‌های مختلفِ دخیل 
در این ماجراها چه فکری می‌کنند. بدترین انگیزه‌های ممکن را در ذهنتان 

پرورش دهید.
درباره نویسنده 

رول��ف دوبل��ی )Rolf Dobelli( متولد ۱۵ ژوئیه ۱۹۶۶ در لوتس��رن 
س��وئیس نویس��نده، رمان‌نویس و کارآفرین برجسته سوئیسی است که با 
انتش��ار کتاب پرفروش »هنر ش��فاف اندیشیدن« در سال ۲۰۱۱ به شهرت 
جهانی رس��ید و مجله تایمز او را »اس��تاد معن��وی موردعلاقه آلمانی‌ها« 
نامید. او فارغ‌التحصیل رشته‌های فلسفه و مدیریت کسب‌وکار از دانشگاه 
سنت‌گالن است و در سال ۱۹۹۵ دکترای خود را در زمینه »ساخت‌شکنی 
گفتم��ان اقتصادی« دریافت ک��رد. دوبلی پس از فعالی��ت به‌عنوان مدیر 
مالی و مدیرعامل در ش��رکت‌های وابسته به SwissAir، در سال ۱۹۹۹ 

پلتفرم مش��هور getAbstract را بنیان‌گذاری کرد و بعدها برای تمرکز 
World. بر نویس��ندگی از آن اس��تعفا داد. او همچنین بنیان‌گذار شبکه

minds اس��ت که میان نخب��گان علم، فرهنگ و تج��ارت ارتباط برقرار 
می‌کند. دوبلی که خود را یک رواقیِ مدرن می‌داند، در رسانه‌ها به‌ویژه با 
ایده جنجالی »اخبار نخوانید« شناخته می‌شود و کتاب »اخبار نخوانید« را 
نیز در همین زمینه منتش��ر کرده اس��ت. از آثار او می‌توان به رمان »سی و 
پنج«، »شغل شما چیست؟«، »من کیستم؟«، »هنر شفاف اندیشیدن« و »هنر 
خوب زندگی‌کردن« اشاره کرد؛ آثاری که عمدتاً بر نقش شانس، خطاهای 
ش��ناختی و تصمیم‌گیری بهتر تمرکز دارند و در سراسر جهان با استقبال 

گسترده روبه‌رو شده‌اند.
 نظر افراد یا مجله‌های مشهور درباره این کتاب چیست؟ 

در س��ایت blinkist.com نوش��ته ش��ده کت��اب فهرس��ت کاره��ای 
انجام‌ندادن��ی، رویکردی ت��ازه به بهره‌وری ارائ��ه می‌دهد و بر ضرورت 
ح��ذف کاره��ای غیرض��روری تأکی��د می‌کند. رول��ف دوبلی م��ا را در 
اولویت‌بندی آنچه واقعاً اهمیت دارد، راهنمایی می‌کند و به بهبود تمرکز 
و افزایش کارایی ما یاری می‌رس��اند. همچنین جاناتان هایت )نویس��نده‌ 
نسل مضطرب( معتقد است که دوبلی توانایی ویژه‌ای در شناسایی بهترین 
ایده‌های جهان دارد. مت ریدلی )نویس��نده‌ تکام��ل همه چیز( باور دارد 
نویس��نده‌ کتاب حاضر یکی از برجس��ته‌ترین ذهن‌ه��ای اروپا را دارد و 
جاش��وا گرین )نویسنده‌ قبیله‌های اخلاقی( او را فردی شناخته که ایده‌ها 

را به طرز استادانه‌ای تلفیق می‌کند.
چه نسخه‌های دیگری از این کتاب در ایران منتشر شده است؟

این کتاب به‌وس��یله‌ نشرهای گوناگونی منتشر ش��ده است؛ برای نمونه 
می‌توان به فهرست زیر اشاره کرد:

- فهرس��ت نبایدها: هنر س��اده اما ش��گفت‌انگیز موفقیت ترجمه‌ ش��یلا 
خداداد، نشر ابوعطا‏‫، ۱۴۰۴.‬‬‬

- فهرست کارهای انجام‌ندادنی حاصل ترجمه و تلخیص یاسین قاسمی 
۱۴۰۴بجد، نشر کتاب دلبر، ‏‫.‬‬‬‬

- کارهایی که نباید بکنی: لیس��ت س��یاهی از ۵۲ اش��تباه بزرگ زندگی 
ترجمه‌ الهه رضوانی، نشر کیمیای اندیشه‏‫، ‌۱۴۰۴.‬‬‬

- ‏‫فهرس��ت کارهای انجام ندادنی‏‫: ۵۲ قانون برای اجتناب از اش��تباهات 
بزرگ زندگی ترجمه‌ی الهام بابایی، نشر سفیر قلم‏‫، ۱۴۰۴.‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬

- فهرست کارهایی که نباید انجام داد: هنر شگفت‌انگیز و ساده موفقیت 
ترجمه‌ی علی‌اکبر قاری‌نیت، نشر نسل نواندیش‏‫، ۱۴۰۴.‬‬‬‬
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فرشته قانع1088571215-88577605تهران، شهرک غرب، خیابان ایران زمین، مجتمع ایران زمین، پلاک 13 و 81514ایران زمین15

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

-88982194-5021-88982181-021تهران، خیابان کارگر شمالی، بالاتر از خیابان دکتر فاطمی، پلاک 8331615خیابان کارگر شمالی33

ارسلان بی آزار7737018677370441تهران، خیابان آیت اله خوشوقت، بالاتر از فلکه سوم تهرانپارس، نبش خیابان 214 شرقی، پلاک 834130فلکه سوم تهرانپارس34

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

سلیمان بیات5477723255-77723250تهران، فلکه اول تهرانپارس، ابتدای خیابان آیت اله خوشوقت، نبش خیابان 148 غربی، پلاک 83632فلکه اول تهرانپارس36

وحید میرزاخانی555808509 -4 -55151802تهران، بازار بزرگ تهران، سبزه میدان، بازار کفاشها، نبش بازار خیاطها، پلاک 83764بازار کفاشها37

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

رامتین سلیمانی8766491073 - 85 - 66491075تهران، خیابان ولیعصر، میدان منیریه، خیابان معیری، نبش بن بست ناظمی، پلاک 83953منیریه39

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

علی اکبر فتحی زاده7794042877940418-9تهران، بزرگراه رسالت، خیابان آیت، ضلع جنوب غربی میدان نبوت، پلاک 841560میدان نبوت41

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

44495228-9021-44495201-021تهران، شهران، فلکه دوم شهران، ابتدای خیابان یکم، شماره 8444شهران43

راحله خير خواه644006826-44000385تهران، بزرگراه شهید ستاری، بلوار فردوس شرقی، پلاک 845434بلوار فردوس44

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

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

محمد رضا البرزی755356051-55331004تهران، نازی‌آباد، خیابان مدائن، پلاک 116 و 848118نازی آباد47
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حسن رنجبر قلیچی-22094356تهران، سعادت‌آباد، بلوار سرو غربی، نبش شمال شرقی میدان سرو، پلاک 84977سرو48

 تهران، ابتدای جاده مخصوص کرج، ترمینال شماره 2 فرودگاه مهرآباد852ترمینال2 فرودگاه مهرآباد49
 پایین پارکینگ طبقاتی

021-40446903-021-40446590 
021-40446818-021-40446885 
021-40446993-021-40446984

021-44695343-

تهران، میدان بهارستان، خیابان مصطفی خمینی، خیابان امیرکبیرشرقی، نبش کوچه 853امین حضور50
روح اله سیاوشی3344370433138314-33443711جاویدی، پلاک 140

علي اکبر عيني5515610955154729-55157376تهران، خیابان مولوی شرقی، نبش کوچه شهید علی اکبر قاسمی، پلاک 854518مولوی51

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

مجيد صادقي دستک4458758644517662-44587596تهران، تهرانسر، بلوار اصلی، نبش خیابان 85614تهرانسر53

-44006826-6021-44000385-021تهران، بزرگراه شهید باکری جنوب، مرکز خرید هایپر استار857هایپر استار54

علیرضا رحیمی خو2680263026802901-26802327تهران، زعفرانیه، بلوار بهزادی، نبش غربی خیابان ماکوئی‌پور، پلاک 85819آصف55

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

ميرحسين آقاجاني2680240926802461-26802453تهران، خیابان مقدس اردبیلی، نبش خیابان فرخ، پلاک 8611مقدس اردبیلی57

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

-1822753913-22753914تهران، میدان قدس، انتهای خیابان شهید کبیری )دزاشیب(، سه‌راه عمار، پلاک 863158خیابان دزاشیب - سه راه عمار59

عباس دانش بقا6697639266465938-66976394تهران، خیابان جمهوری، بین خیابان ولی عصر و شیخ‌هادی، پلاک 865852خیابان جمهوری60

رضا محمدقاسمي-86122160-88526289خیابان شهید بهشتی، بعد از بزرگراه مدرس، پلاک 866275بهشتی-قائم مقام61

867برج سامان62
خیابان شریعتی، بالاتر از پل سیدخندان، نرسیده به بزرگراه همت

نبش کوچه اتو بانک، پلاک 1005، برج سامان، طبقه اول
021-22330000 

داخلی 3980 تا 3988
021-22330000 

فاطمه حاجی بابائیداخلی  3989

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

بهنوش قاسمی6692816266574675- 66435239تهران، محله توحید، خیابان کوثر سوم، خیابان ستارخان، پلاک 86980ستارخان64

مهدی طلایی4446251044462815تهران، بزرگراه اشرفی اصفهانی، بالاتر از میدان پونک، نبش کوچه 19، پلاک 8701پونک65

احمد عهدی2271635122716293-22716516تهران، خیابان نیاوران، خیابان شهید مقدسی)مژده(،خیابان میری، پلاک 8714مژده66

داریوش خداداد3687031722530146  - 36870458تهران، خیابان لاله‌زارنو، نرسیده به خیابان منوچهری، پلاک 872461لاله زار67

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

واله سعیدی9326117195-26117192تهران، نیاوران، خیابان شهید باهنر، روبروی پارک باهنر، پلاک 874148نیاوران69

بئاتریس بابائی722357605-22378856تهران، سعادت‌آباد، میدان فرهنگ، بلوار 24 متری، نبش کوچه چهارم غربی، پلاک 87518بلوار 24 متری سعادت آباد70

مهدی سلطانی2239137022696453تهران، الهیه، انتهای خیابان شهید آقابزرگی، نبش خیابان حسن اکبری، پلاک 87688خیابان آقابزرگی- الهیه71

عباس آهنگري يکوي6681579866816008-66815969تهران، بزرگراه فتح، جاده قدیم کرج، بعد از شیر پاستوریزه، مجتمع تجاری تهران، پلاک877238بزرگراه فتح72

جبار رضائي دره نيجه 4683223846832241-46832230شهرقدس، بلوار 45 متری انقلاب، روبری پارک آزادگان، پلاک 878368شهر قدس73

-22567540-22595658021-021تهران، خیابان شریعتی، منطقه دروس، بلوار شهرزاد، خیابان شیدایی، کوچه اسپند، پلاک8792دروس 74

منصوره رضاییان مقدم4421262944211841-44211040تهران، شهرک ژاندارمری، بلوار مرزداران، بین ایثار و دانش، پلاک 881136بلوار مرزداران75

روح اله صفري688983157-88983154 تهران، بلوار کشاورز، بین خیابان وصال شیرازی و نادری، پلاک 882178بلوار کشاورز76

امیر گیلانی فر8807120288366769 -88578171تهران، خیابان سعادت‌آباد، بلوار دریا، نبش خیابان رامشه، پلاک 88350بلوار دریا77

محمدرضا پیشگاه هادیان588485787-88485784تهران، کوی نصر )گیشا(، نبش خیابان نوزدهم، پلاک 884262گیشا78

مهدي تک دهقان026-17,2034481445-34466115-026کرج، میدان سپاه، اول بلوار جمهوری، نبش نیلوفر، پلاک 9011جهانشهر کرج79

مرتضي باغستاني32254862-4026-32206471-026کرج، خیابان شاه عباسی، بین میدان توحید و میدان قدس، برج سامان، طبقه همکف902میدان توحید کرج80

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

غلامعلی کریمی‌ابیازنی33417908-33417907026-026کرج، مهرشهر، بلوار شهرداری، فاز دو، نبش خیابان 208، پلاک 905543مهرشهر کرج82

قم، بلوار امین، نبش کوچه 900141قم83
025-32940602
اکبر مردانی025-32933113025-32916616

حامد سرخوش37705949-2025-37708840-025قم، فلکه جهاد، خیابان 19 دی، پلاک 555 و 9002557فلکه جهاد- قم84

روح الله پورملائکه32319513-7071-6-5 -32319522-071شیراز، خیابان زند، حدفاصل خیابان‌های فلسطین و هفت‌تیر )20متری سینما سعدی(، ساختمان پاسارگاد، پلاک9101396شیراز85
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36279180-071شیراز، خیابان قصردشت، سه‌راه خلد برین، پلاک 910375قصردشت86
071-36279226

عبدالکریم ستوده071-36279216

مهدی ملاشفیع36341406-36341397071-071شیراز، معالی‌آباد، بلوار شریعتی، نبش کوچه 910427معالی آباد شیراز87

اصغر یاری38327080-3071-38333811-071شیراز، بلوار پاسداران، حد فاصل خیابان مبعث و تقاطع شهید مطهری، ساختمان سامان9105پاسداران شیراز88

-32235330-3076-32235302-076بندرعباس، بلوار امام خمینی، سه‌راه دلگشا، برج نیلوفر، طبقه همکف9121بندرعباس89

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

مجید گزی33562325-24077-33562319-077بوشهر، میدان امام خمینی، ابتدای خیابان فرودگاه، پلاک 914137بوشهر91

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

امیر فولادی38213289-2081-38213290-081همدان، خیابان جهان‌نما، روبروی خیابان آزاد همدانی، نبش کوچه سوداگر، پلاک 9221153همدان93

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

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

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

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

محمد ممقاني38443914-38442203051-051مشهد، بلوار احمد آباد، 30 متری اول احمد آباد )خیابان رضا(، نبش کوچه رضای دوم9301مشهد98

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

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

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

38842367 -051بلوار شهید صارمی، حدفاصل بلوار کوثر و هاشمیه، بین شهید صارمی 24 و 26، پلاک 9305158بلوار‌هاشمیه ) مشهد(102
امیر رضا زره داران-38845811 -051

-43349416-15051-43349413-051نیشابور، خیابان امام خمینی)ره(، بین امام خمینی 22 و 24، پلاک 93161388نیشابور103

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

مسعود تقی زاده32114713-12013-32114710-013رشت، ابتدای بلوار گلسار، ضلع شرقی میدان باستانی شعار9401گلسار رشت105

ابوذر اساسه33259761-5011-33259762-011ساری، خیابان فرهنگ، بعد از سه‌راه قارن، به طرف میدان شهدا9402ساری106

سید عبدالمجید طاهری 32197148-41011-32197140-011بابل، میدان ولایت، ابتدای خیابان مدرس، روبروی شهرداری9421بابل107

-44296435-27011-44296421-011آمل، خیابان امام خمینی)ره(، حد فاصل آفتاب 18 و 943120آمل108

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

حمید صوفی آبادی-22-19-33363618-023سمنان، میدان مشاهیر، ابتدای بلوار قدس جنب بانک صادرات9451سمنان110

حسین شفیعی سیمکی32267960-7034-32233386-034کرمان، خیابان سپهبد قر‌نی، نرسیده به میدان سپهبد قر‌نی، نبش کوچه قر‌نی 95018کرمان111

ملیحه تبریزیان32476642-32476761034-034کرمان، میدان کوثر، ابتدای بلوار آزادگان9502میدان کوثر )کرمان(112

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

احسان جمشيديان36269409-36282574031-031اصفهان، خیابان توحید میانی، نبش کوچه شهید تقی‌آبادی، پلاک 95215زاینده رود114

مجيد سيف الديني36206079-3031-31337442-031اصفهان، میدان آزادی، خیابان چهارباغ بالا، نبش کوچه بهار آزادی، پلاک 9522169چهارباغ بالا115

 81-32688780-031اصفهان، خیابان بزرگمهر ، خیابان هشت بهشت شرقی، پلاک 9523546هشت بهشت اصفهان116
031-2672881

سميرا سبزه زار-

عليرضا مستاجران34413688-34372271031-031اصفهان، شهرک خانه اصفهان، خیابان گلستانه، پلاک 952460خانه اصفهان117

روزبه سليمي36516843-2031-36516841-031اصفهان، بزرگراه شهید وحید دستجردی، مقابل ورودی جنوبی سپاهان شهر، مجتمع سیتی سنتر اصفهان، طبقه همکف9525سیتی سنتر اصفهان118

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

محمدرضا زارع-49-03535302140یزد، بلوار جمهوری اسلامی‌نبش کوچه محمود آباد، رو به روی برج آسمان9542بلوار جمهوری اسلامی‌یزد120

محمد فرح بخش32225957-5086-32214404-086اراک، خیابان شهید رجایی، پلاک 95618837اراک121

ابراهیم پایداره33365160-20041-33373800-041تبریز، خیابان امام، بالاتر از چهارراه شهید بهشتی، نبش کوی فرهنگ، پلاک 9601521تبریز122

محمدعلي رضائي اقدم33301155-33322409041-041تبریز، خیابان ولیعصر)عج(، حدفاصل فلکه بازار و ایرداک، پلاک 960216ولیعصر تبریز123

04135560941تبریز، خیابان 17شهریور جدید ، بلوار شهید قاضی طباطبایی، پلاک 17960383شهریور تبریز124
04135573672 

اروج ميرزائي 041-35573673

عليرضا محمودي33293260-33293262041-041تبریز، ابتدای جاده ائل گلی، نبش کوی الهی‌پرست، پلاک 96043استاد شهریار تبریز125

احد رنجبری35242623-35244049041-041تبریز، خیابان جمهوری اسلامی، ابتدای خیابان دارائی )شهید مدنی(، پلاک 96051427بازار تبریز126

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

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

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

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

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

محمد سلگی44452259-95076-44452490-076کیش، خیابان فردوسی، مرکز تجاری کیش، طبقه همکف9801کیش132

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

حمید چنگیزیان53226731-5061-53226724-061آبادان، بلوار شهید منتظری )شاپور سابق( ، نبش خیابان امیرکبیر )امیری(9851اروند134



65 آذر 1404 / سال بیست ویکم، شماره 222

شعب بانک سامان پاسخگوی همیشگی شما
ساعت کاری شعب

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

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

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

دفاتر بانکداری اختصاصی

شماره تماسنشانیکد دفترنام مسئول دفترنام دفتر 

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

 021-22330000
داخلی )3911(

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

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

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

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

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

سرپرستی‌ها
شماره تلفن نشانینام  سرپرستعنوان سرپرستيردیف

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

26859206-26859115-26859118

متین اقبال زادهسرپرستیناحیه22

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

میدان نیوت - کد پستی: 1648887311

77912154-77910119 -77915009

77917131بهاره علیاریسرپرستی ناحیه 44

77910112بابک برومندسرپرستی ناحیه 55

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

88616485-88629067-88042314

88062883-88033143مریم طرفی نژادسرپرستی ناحیه 77

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

44739111-44768789

44768747-44737980مهدی احمدیسرپرستی ناحیه 99

برج سامان ، طبقه 15، مدیرییت جذب و فروشسرپرستی ناحیه 1010

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

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

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

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

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

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

071-38446672
071-38446470-72

2238794-0343کرمان، خیابان سپهبد قر‌نی، نرسیده به میدان سپهبد قر‌نی، نبش کوچه قر‌نی 8سرپرستی  استانهای جنوب شرق17

دفاتر بانکداری شرکتی بانک سامان
نام رییسنمابرتلفن نشانینام دفتر

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

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

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

آقای عرب اسدی-----








