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برگ برنده مدیران هوشمند براي 
تعالي سازمان

حسام الدین رضي ���
 معاون بانکداري و مدیر ارشد اجرایي بانک انصار

بس��یاري از مدیران ارشد سازمان ها بر اساس 
س��نت های موجود در محیط های آکادمیک، 
آموخته اند تا چش��م اندازها و اس��تراتژی های 
بزرگ وظاهر الصلاحي را براي سازمان های 
خ��ود روي کاغ��ذ تدوین کنند؛ اما متاس��فانه 
هیچ مکانیسم پایدار و مدل منسجمي را براي 
پیاده س��ازي کامل اس��تراتژی ها و همچنین 
گس��ترش آنه��ا در میان مدی��ران و کارکنان 
س��ازمان خود طراحي نمی کنند. ش��اید بر این 
باورند که خلق اس��تراتژی ها و اعلام و ابلاغ 
آنه��ا به مدیران و کارکنان زیردس��ت کفایت 
می کند و اس��تراتژی ها بطور اتوماتیک مسیر 
خود را می یابند و در س��طح س��ازمان اش��اعه 
و در ذه��ن اف��راد نق��ش می بندند؛ در حالیکه 
اینگونه نیس��ت و چنین تصوراتي از اس��اس 
باطل اس��ت. طبیعي اس��ت وقتي چشم انداز و 
استراتژي یک سازمان در ذهن کارکنان نقش 
نمی بندد و اصطلاحاً از آنِ کارکنان و مدیران 
نمي شود، چگونه مي توان انتظار پیاده سازي 
و اجراي اثربخش آنها را داشت؟ بدیهي است 
در چنین شرایطي که استراتژی ها به درستي 
در س��طح س��ازمان تبیین و تفهیم نمی شوند، 
ه��ر فردي بر اس��اس کیفیت فه��م و ادراک 
خود درباره  نحوه اجراي استراتژی ها اجتهاد، 
و به آن عمل مي کند! امروزه این پیش فرض 
نادرس��ت در اغلب س��ازمان ها وجود دارد که 
»تدوی��ن عال��ي یک اس��تراتژي، به گونه اي 
اتوماتی��ک اج��راي عالي آنه��ا را هم تضمین 
مي کند« شاید بتوان گفت این گزاره نادرست 
نزدیک به س��ه دهه  در س��ازمان هاي کارآمد 
و تراز اول جهان ابطال و یا زیر س��ؤال رفته 
اس��ت. نتایج مطالع��ات مختلف حاکي از آن 
اس��ت که بین 6۰ تا ٩۰ درصد س��ازمان هاي 
 تراز اول جهان، به رغم ادعاهاي گوشخراش 
و پرطمطراق خود عملًا در پیاده س��ازي و در 
اجراي استراتژي هاي خود شکست خورده اند. 
این در حالیس��ت که اس��تراتژي هاي تدوین 
ش��ده عموماً با همراهي و هم کوشي بهترین 
شرکت ها و اتاق هاي فکر دنیا طراحي و فرموله 
ش��ده بودند. در این عرصه مطالعات دقیق تر 
نش��ان داده است که منشاء اصلي شکست ها 
و ناکامی های مش��اهده ش��ده، ن��ه در نحوه 
تدوین اس��تراتژي ها، بلکه در سیستم دروني 
خودشان و غالباً میان ناهماهنگي هاي اجرایي 
و بعضاً ریشه در ناآگاهي بخش های مختلف 
س��ازماني و کارکنان آنها از حقیقت و ماهیت 
چشم انداز و استراتژی های طراحي شده بوده 
است. چیزي که تا قبل از انجام این تحقیقات 
تص��ور آن را هم نمی کردند. البته امروزه پس 
از گذشت سال ها تجربه تدوین و پیاده سازي 
استراتژی ها، سازمان ها عموماً دریافته اندکه 
تدوین چشم اندازها و استراتژي هاي »عالي« 
ب��ه تنهایي براي دس��ت یابي به عملکردهاي 
برتر و دست یابي به موقعیت ها و جایگاه هاي 
والاتر کافي نیس��ت. بلکه مس��ئله مهم تر و 
اساس��ی تر همانا همسویي، همراستاسازي و 
یکپارچه س��ازي استراتژی هاست. به عبارت 
دیگ��ر اگ��ر واحدهاي مختلف یک س��ازمان 
ب��ا یکدیگر هماهنگ و همس��و نباش��ند، هر 
ک��دام از آنه��ا در یک جهت حرکت می کنند و 
تحقق اس��تراتژی ها را عملًا با مشکل مواجه 
می سازند. مانند پاروزنان یک قایق که همگي 
موظف و مکلفند تا بر اساس هدف تعیین شده 
و به طور یکپارچه و همسو تلاش کنند و پارو 
بزنن��د. چرا که در غیراینصورت قایق علیرغم 
داش��تن پاروزن��ان قهار ن��ه تنها حرکتي رو به 
جلو نخواهد داش��ت بلکه بیش��تر به دور خود 
خواه��د چرخید. و یا نوازندگان یک ارکس��تر 
که همگي موظفند تا نت های تعیین ش��ده را 
مطابق با یک هدف و همسو و همراستا با رهبر 
ارکستر بنوازند تا یک صداي هارمونیک و روح 
نواز به گوش برس��د. بنابراین بس��یار ضروري 
است تا تمامي واحدهاي یک سازمان اهداف و 
برنامه های خود را طوري تنظیم کنند که یک 
سیاست کلان را دنبال کند و یک تصویر بزرگ 
را خلق نماید و این همان مفهومي اس��ت که 
نزد متخصصان و صاحب نظران این حوزه به 
عنوان »همس��ویي استراتژیک« یاد می شود. 
مفهومي که در صورت درک صحیح در فضاي 
پ��ر تلاطم محیط��ي امروز، اس��تراتژی ها را 
محقق، موفقیت سازمان ها را تضمین و خلق 

چشم انداز را ممکن می سازد.

نگ��رش بان��ک تج��ارت در زمین��ه انج��ام 
کنترل ه��ای دقی��ق و سیس��تمی از طری��ق 
مدیریت های بازرس��ی و حقوقی در چندسال 
اخی��ر در راس��تای حفاظ��ت از منافع بانک و 
مش��تریان بوده و همواره س��عی شده در یک 
فضای حرفه ای و بر مبنای قوانین بالادستی و 
در راستای تقویت و تداوم همکاری با مشتریان 
اقدام ش��ود. علی کی لانی نایب رئیس هیات 
مدی��ره عامل بانک تج��ارت از نقش نظارت 
بانک ها بر پایایی کس��ب وکارها و تاثیرات آن 
ب��ر فعالی��ت بانک ها از نظر )داخلی و بیرونی( 
گفت: واقعیت این اس��ت که غالباً مش��تریانی 
که بر یک اصول کسب وکار حرفه ای فعالیت 
می کنن��د، دارای انس��جام و روند رو به رش��د 
بیشتری بوده و همواره نظارت و کنترل بانک را 
یک مزیت می دانند؛ بر خلاف تصور برخی که 
فکر می کنند بازرسی مجموعه موجب دوری 

مشتریان خواهد شد.
بس��یاری از مشتریان بانک یک نظام کنترلی 
و نظارتی را به عنوان یکی از مزیت های بانک 
می دانن��د چراکه ی��ک نظام منظم کنترلی در 
سیس��تم بانکی باعث می ش��ود که هر کسی 
نتوان��د ب��ه روش های غیرمعم��ول و خلاف 
مقررات از امکانات و خدمات بانک اس��تفاده 
نمای��د و ه��ر چقدر محیط کس��ب وکار بانکی 
نشات گرفته از یک نظام سلامت محور باشد 
مشتریان با سابقه و توانمند، با اطمینان بیشتر 
راغب ت��ر خواهن��د بود که با این سیس��تم کار 
کنند. بانک تجارت یکی از بانک هایی اس��ت 
که قدمت آن به دوران قبل از انقلاب و ادغام 
بانک ه��ای خصوصی برمی گ��ردد. همانطور 
ک��ه می دانی��م هر کدام از آن بانکها یک حوزه 
تخصصی و تجاری را در کشور عهده دار بودند. 
بخش��ی از این بانک ه��ا متخصص در صدور 
ضمانت نام��ه برای پیمانکاران، کارآفرینان و 
فعالان س��اختمانی بودند و تعدادی دیگر در 
کارهای تجارت بین المللی تخصص داشتند. 
بر این اس��اس بانک تجارت تبدیل به بانک 

برتر در حوزه صدور ضمانت نامه ها، گش��ایش 
اعتبارات اس��نادی و بانکداری بین المللی شد. 
در واق��ع برنامه ها و اهداف هرس��اله ی بانک 
بر اس��اس تقس��یم بندی بازاره��ا و نیازهای 
مشتریان طراحی و تدوین می شود و همکاران 
ما در بخش های مختلف بانک بر همین اساس 
اقدامات خود را انجام می دهند. طی سال های 
گذشته مشاهده می شود که اقدامات خوبی از 
لحاظ سهم بازار و افزایش سپرده ها و همچنین 
اعطای تس��هیلات در حوزه های زیرساختی 
همچون انرژی، پتروش��یمی، سدس��ازی، راه 
و تراب��ری و ... توس��ط بان��ک تجارت صورت 

گرفته است.
نگاه بانک تجارت به مقوله بازرس��ی، نگاهی 
مش��تری محور و در راس��تای رف��ع نواق��ص 
احتمالی و آسان سازی و افزایش سرعت ارائه 

خدمات به مشتریان است.
بحث رسیدگی به شکایات بر اساس استاندارد 
ت��وف نورد آلم��ان )TÜV NORD( یکی از 
اقدامات مدیریت امور بازرس��ی بوده اس��ت. 

ما واحد ش��کایاتی داریم که در آن مش��تری 
به صورت سیستماتیک و از طریق کانال های 
مختلف می تواند ایرادات و اشکالات کار حوزه 
اج��را را ب��ه ما منعکس کند؛ ای��ن ایرادات در 
دس��ته بندی های مختلف قرار گرفته اس��ت. 
به عن��وان مثال ش��کایت از رفت��ار همکاران، 
مق��ررات، سیس��تم ها و قوانی��ن را داری��م و 
ای��ن عناوین همه به طور منظم دس��ته بندی 
می شوند و همکاران ما به آن رسیدگی می کنند 
و پیشنهادات لازم را به مقامات ارشد بانک و 
مدیریت امور س��ازمان جهت اصلاح و بهبود 
بعضی از بخشنامه ها ارائه می کنند. در کنار این 
امر، کلاس های آموزشی و توجیهی نیز داریم 
که مجموع این اقدامات نظام پاسخگویی به 
مشتریان را تقویت می کند. همچنین ابزارهای 
مختلفی را برای پاسخ گویی در اختیار مشتریان 
قرار دادیم که از جمله می توان به سیستم های 
اینترن��ت، تلفن های گوی��ا و فرم هایی که در 

شعب وجود دارد اشاره کرد.
اخیراً نیز اقداماتی روی پیامک ها انجام ش��ده 

تا ش��کایت مشتریان از طریق بستر ussd به 
صورت پیامکی دنبال شود. کانال های سازمان 
بازرسی و بانک مرکزی نیز از مواردی است که 
به درخواست های مشتریان رسیدگی می کند 

و پاسخ های لازم را ارائه می دهند.
یکی از مسائلی که بعضاً در همکاری بانک ها 
با مشتریان پیش می آید همین بحث قراردادها 
اس��ت. فلسفه وجودی انعقاد قرارداد، در واقع 
برای پیش��گیری از هرگونه اختلاف در آینده 
است و طرف های قرارداد می توانند بر اساس 
آن اس��تناد و اق��دام کنند. بنابرای��ن، قرارداد 
یک��ی از پایه ه��ای مه��م ارتباط و همکاری با 
مشتریان است و در انتهای امر، کیفیت کار را 
نیز ارتقا داده و روابط تجاری بانک و مشتریان 
را مس��تحکم تر می س��ازد. یک قرارداد خوب 
بس��یاری از اتلاف وقت ها را از بین برده و از 
زی��ان و اختلاف نظرها پیش��گیری می کند و 
نقش مدیریت امور حقوقی در این امر بس��یار 
حائز اهمیت است. بعضاً مشاهده می شود که 
ب��ه دلی��ل ابهام در قراردادها و نقص در انعقاد 

قراردادها هنگام اعطای تس��هیلات توس��ط 
همکاران ما در روز اول و حتی به دلیل یک قلم 
خوردگی و ندیدن بعضی از موارد، ش��کایاتی 
مط��رح ش��ده و انرژی زی��ادی از طرف های 

همکاری گرفته می شود.
معتق��دم درس��تی و نادرس��تی یک ق��رارداد 
می تواند سرنوشت یک کسب وکار را رقم بزند. 
از یک س��و لازم اس��ت این آموزش و نظارت 
توس��ط حوزه حقوقی به درستی صورت پذیرد 
و از ط��رف دیگ��ر تا حد امکان ثبت قراردادها 
به صورت سیس��تمی انجام ش��ود ت��ا امکان 
هرگون��ه خط��ا و تخل��ف از بین رفته و قابلیت 

اثبات در محاکم را داشته باشند.
مجموع��ه بان��ک، یک س��ازمان خدماتی با 
حوزه های��ی همچ��ون اعتب��اری، بازرس��ی، 
حقوقی، تدارکات، حس��ابداری و مالی اس��ت 
که محصولی فیزیکی ندارد. تمام سرنوش��ت 
بان��ک به تک ت��ک افراد ارتباط دارد چون در 
س��ازمان های خدماتی، خدمات توس��ط فرد 
ارائه می شود و این فرد است که می تواند نوع 
خدم��ات را رق��م بزند و ایج��اد ارزش را برای 
مشتری به نمایش بگذارد. تجربه نشان داده 
مش��تریان ما تنها به ظواهر س��ازمان از لحاظ 
شیک بودن و اینکه چه سیستمی داریم توجه 
نمی کنن��د، اگر چه اینها مهم اس��ت ولی آنها 
ابتدای امر از ما انتظار س��رعت، دقت و روی 
خ��وش دارند. بنابراین رفتار تک تک افراد در 
جذب و یا روی گردانی مشتری تاثیرگذار است. 
خوش��بختانه رفتار نیک و حرفه ای همکاران 
م��ا، ویژگ��ی ب��ارز بانک تجارت ب��وده و این 
همان ش��اخصه ای است که بانک های دیگر 
نمی توانند به سادگی آن را تقلید و کپی کنند. 
ما شاید بتوانیم بهترین سیستم ها را خریداری 
کنیم و تجهیزات شعب را شیک و مدرن کنیم، 
ام��ا رفتار حرف��ه ای و عملکرد متخصصان و 
کارشناسان بانک در هر حوزه، ویژگی منحصر 
ب��ه فردی اس��ت که رقب��ا نمی توانند آن را به 

راحتی به دست آورند.

علی کی لانی نایب رئیس هیات مدیره بانک تجارت:

نظارت و کنترل دقیق حافظ منافع بانک و مشتریان است

معاون ش��عب و توس��عه بازاریابی بانک ش��هرگفت: ارائه 
خدمات متنوع در حوزه بانکداری ش��رکتی با هدف ارزش 
آفرینی بیش��تر برای مش��تریان در دس��تور کار این بانک 

قرار دارد. 
ب��ه گ��زارش هفته نامه اخبار بانک ب��ورس بیمه به نقل از 
مرکز ارتباطات و روابط عمومی بانک شهر، محسن امیری 
ب��ا تاکی��د بر اهمیت نقش بانکداری ش��رکتی، اظهار کرد: 
گام ه��ای اولیه راه اندازی بانکداری ش��رکتی مش��خص 
می کند که پس از طراحی و ایجاد زیرس��اخت های لازم، 
گام بعدی، طراحی و انجام اقدامات اجرایی در ابعادی است 

که ارتباط مستقیم با مشتری و نیازهای او دارند. 
ای��ن گام در حقیق��ت محتوای اصلی تش��کیل بانکداری 

شرکتی است.
امیری، گسترش و تنوع ارائه خدمات به شرکت ها از ابتدای 

س��الجاری را از جمله گام های برداش��ته شده در این زمینه 
دانس��ت و افزود: در بانکداری ش��رکتی علاوه بر خدمات، 
تس��هیلات، تعه��دات، مدیریت دریافت ه��ا و پرداخت ها 
خدمات��ی چ��ون مدیریت ریس��ک، مدیری��ت نقدینگی و 
برخورداری از امکان اس��تفاده از خدمات مالی غیر بانکی 
نظیر بیمه، صرافی، کارگزاری و ... برای مشتریان فراهم 

خواهد شد.
معاون شعب و توسعه بازاریابی بانک شهر در ادامه، لازمه 
موفقی��ت در بانک��داری نوین را توس��عه فضاهای رقابتی 
عن��وان ک��رد و گفت: بانکداری ش��رکتی موفق، تلاش��ی 
فراگیر برای تمرکز بر نیازهای مش��تریان ش��رکتی اس��ت 
که از س��ویی کاهش هزینه های عملیاتی بانک ش��هر و 
افزای��ش بلندم��دت بهره وری بانک و مش��تریان را نیز به 

دنبال خواهد داشت.

مدیرعام��ل بانک قرض الحس��نه مهر ای��ران خبر داد: در 
راس��تای حمای��ت از تولی��د داخلی و در قال��ب تفاهم نامه 
ب��ا نهاده��ای حمایتی، ٤۱ هزار میلیارد ریال تس��هیلات 
قرض الحس��نه پرداخ��ت کرده ایم. به گ��زارش هفته نامه 
اخب��ار بان��ک بورس بیمه به نق��ل از روابط عمومی بانک 
مهر ایران، مرتضی اکبری مدیرعامل این بانک با اشاره به 
اینکه حمایت از تولید داخلی به عنوان یکی از سیاست های 
کلان اقتصاد کشور مد نظر بانک مهر ایران قرار داشته و 
در این راس��تا گام های محکمی برداش��ته شده، بیان کرد: 
بانک مهر ایران با نهادهای حمایتی تفاهم نامه هایی امضا 
کرده و از ابتدای اجرایی ش��دن این تفاهم نامه ها تا پایان 
مرداد ماه سال جاری ٣2٤ هزار و ۱7٣ فقره به مددجویان 
کمیته امداد، 77 هزار و 5٤۱ فقره در قالب همکاری با بنیاد 
برکت، 22 هزار و ٤5٤ فقره در قالب همکاری با معاونت 

ام��ور زنان و خانواده ریاس��ت جمه��وری، ۱٤ هزار و ٩2٣ 
فقره تسهیلات در قالب تفاهم نامه با بنیاد مسکن انقلاب 
اس��لامی، 8٤٣6 فقره به مددجویان س��ازمان بهزیستی و 
۱٤۰۰ فقره به شرکت های دانش بنیان و در قالب همکاری 
با صندوق نوآوری و ش��کوفایی تس��هیلات قرض الحسنه 
پرداخت ش��ده اس��ت. اکبری در همین رابطه افزود: این 
تسهیلات که مجموعاً بهً ٤٤8 هزار و ٩27 فقره می رسد، 
در راستای حمایت از تولید داخلی پرداخت شده که ارزش 
آن تقریب��اً ب��ه ٤۱ هزار میلیارد ریال می رس��د. مدیرعامل 
بانک مهر ایران درباره عملکرد بانک در یک س��ال اخیر 
نیز گفت: این بانک موفق ش��ده از ابتدای ش��هریور س��ال 
۱٣٩8 تا ابتدای ش��هریور س��ال جاری، ۱5۱ هزار میلیارد 
ریال منابع جذب کند که باعث رش��د تقریباً 7٣ درصدی 

منابع این بانک شده است. 

توسعه بانکداری شرکتی در اولویت اقدامات بانک شهر حمایت ٤۱ هزار میلیارد ریالی بانک قرض الحسنه مهر ایران از تولید داخلی

اخبار بانک

عضو مجمع تشخیص مصلحت نظام با بیان این که بالای 5۰ 
درصد منابع بانکی صرف بنگاه داری شده است گفت: بخشی از 
تورم موجود ناشی از بی نظمی نظام بانکی و بنگاهداری آن ها 
اس��ت. غلامرضا مصباحی مقدم در پاس��خ به مساله بنگاه داری 
بانکه��ا ک��ه سالهاس��ت در اقتصاد ایران ب��ه یک معضل تبدیل 
ش��ده گف��ت: مقول��ه اصلاح نظام بانک��ی مقوله ای چند وجهی 

اس��ت ک��ه کاهش حجم بن��گاه داری یکی از م��وارد جدی آن 
محس��وب می ش��ود. به گفته وی براس��اس آیین نامه و مقررات 
بانک��ی بن��گاه داری بانکها در حد مش��خصی از منابع آنها منعی 
ندارد ولی مش��کل اینجاس��ت که هم اکنون بالای 5۰ درصد 
منابع بانکی صرف بنگاه داری شده است که این امر مشکلات 
بس��یاری بر س��ر راه اعطای تس��هیلات ایجاد کرده است. وی 

تاکید کرد بر همین اساس مجلس شورای اسلامی مصوبه ای 
داش��ت که می بایس��ت این مس��اله طی سه سال اصلاح می شد 
ولی متاس��فانه تاکنون اقدامی صورت نگرفته اس��ت. مصباحی 
مقدم گفت بخشی از سود دهی بانکها ازناحیه بنگاهداری است 
یا منابع آنها دراملاک ومس��تغلات گیرکرده اس��ت که به لحاط 

رکود بازار مسکن تمایلی به فروش ندارند.

بخشی از تورم موجود ناشی از بی نظمی و بنگاه داری بانکهاست

مدیرعام��ل بانک ملت با همراهی تعدادی از 
مدیران ارشد این بانک با حضور در مجموعه 
گ��روه مپن��ا، از خط��وط تولی��د کارخانه های 
ای��ن گ��روه بازدی��د کرد و از نزدی��ک با تولید 
محصولات مختلف در این ش��رکت ها آش��نا 
ش��د. محمد بیگدل��ی مدیرعامل بانک ملت 
همچنی��ن در نشس��تی با عل��ی آبادی رییس 
هی��ات مدیره و مدیرعامل گروه مپنا، راه های 
تقوی��ت همکاری ه��ای ف��ی ما بی��ن را مورد 

بررسی قرار دادند.
 بیگدلی در این نشست، روز بازدید از خطوط 
تولید گروه مپنا را یک روز خاص خواند و گفت: 

کش��ور در ش��رایط تحریم با مشکلاتی رو به 
رو اس��ت ولی مپنا به خودکفایی کشور کمک 
کرده و ش��عار » ما می توانیم« را محقق کرده 
اس��ت. وی ب��ا بیان ای��ن نکته که مپنا در اکثر 
فعالیت های زیربنایی کشور مانند حوزه برق، 
نفت، گاز، حمل و نقل ریلی، حوزه سلامت و 
همچنین خودروس��ازی ورود پیدا کرده است، 
ادام��ه داد: فعالیت ه��ای این گ��روه، می تواند 

کشور را در حوزه صنعت متحول کند.
مدیرعامل بانک ملت با اش��اره به تیم نیروی 
انس��انی توانمند، خوشفکر، قوی و متخصص 
و مدیریت عالی، مس��لط و مجرب گروه مپنا، 

تاکید کرد: هرجا باور داشته باشیم، می توانیم 
کارهای بزرگ را انجام دهیم که خوشبختانه 

این دیدگاه در مپنا عملیاتی شده است.
وی س��ال ٩٩ را س��ال جهش تولید و تنها راه 
نجات کش��ور را تقویت تولید خواند و اضافه 
کرد: در عین حال، رونق و جهش تولید بدون 
وجود نقدینگی انجام نمی ش��ود و بانک ها در 

این زمینه می توانند نقش مهمی ایفا کنند.
 بیگدل��ی تاکی��د ک��رد: ب��ا دی��دن فعالی��ت 
ش��رکت هایی مانند مپنا، مسوولیت سنگینی 
را احس��اس می کنی��م تا با کم��ک به تحقق 
ایده ه��ای این ش��رکت، بتوانیم کش��ور را در 

برخی زمینه ها به خودکفایی برسانیم.
وی از آمادگ��ی کام��ل بانک ملت برای تأمین 
مالی فعالیت ها و پروژه های بزرگ گروه مپنا در 
زمینه های مختلف خبر داد و اظهار داشت: ای 
کاش آنهایی که همیشه بر این طبل می کوبند 
که اقدامی در کش��ور صورت نگرفته اس��ت، 
فعالیت های چنین ش��رکت هایی را مش��اهده 
کنند. مدیرعامل بانک ملت با بیان این نکته 
ک��ه ش��رکت هایی با ق��درت و توانایی مالی و 
تخصصی گروه مپنا در کشور کم داریم، افزود: 
بانک ملت از طریق شعب و بانک های خارجی 
خود نیز می تواند نیاز این گروه به تس��هیلات 

ارزی را تأمین کند. وی با اش��اره به این نکته 
که بانک ملت نقدینگی خوب را در اختیار دارد 
و از لحاظ مصارف در رتبه نخست بانک های 
کشور قرار دارد، تصریح کرد: مپنا از مشتریان 
خوب و استراتژیک بانک ملت است و تأمین 
مالی این گروه بزرگ برای بانک یک افتخار 

محسوب می شود.
محمد بیگدلی از مدیرعامل گروه مپنا خواست 
تا درخواست های خود را به بانک ارائه کنند تا 
با تش��کیل کارگروهی متشکل از نمایندگان 
دو مجموعه، روش های عملیاتی ش��دن این 
درخواست ها مورد بحث و بررسی قرار گیرد.

اعلام آمادگی مدیرعامل بانک ملت برای حمایت از پروژه های بزرگ مپنا

يادداشت


