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روزنـامه مدیریتـی - اقتصــادی

نسخه ۷۰۰ همتی 
برای نجات تولید

فرصت امروز: اعلام بسته حمایتی ۷۰۰ هزار میلیارد تومانی برای بخش تولید، یکی از مهم‌ترین اخبار اقتصادی 
روزهای اخیر اس��ت؛ خبری که در فضایی منتش��ر ش��د که تولیدکنن��دگان بیش از هر زمان دیگری زیر فش��ار 
هزینه‌ها، بی‌ثباتی سیاس��ت‌های ارزی و محدودیت‌های تأمین مالی قرار دارند. عدد بزرگ این بسته، در نگاه اول 
امیدبخش به نظر می‌رسد، اما پرسش اصلی همچنان پابرجاست: این حمایت‌ها دقیقاً به چه کسانی می‌رسد و آیا 
می‌تواند تغییری واقعی در وضعیت تولید ایجاد کند؟ در ماه‌های گذشته، تولید صنعتی و کشاورزی با مجموعه‌ای 
از ش��وک‌ها مواجه بوده اس��ت؛ از افزایش هزینه نهاده‌ها و انرژی گرفته تا نوسانات نرخ ارز، دشواری دسترسی به 
تسهیلات بانکی و افت تقاضای مؤثر در بازار داخلی. در چنین شرایطی، سیاست‌گذار اقتصادی ناچار شده بار دیگر 
به ابزار »بس��ته حمایتی« متوس��ل شود؛ ابزاری که س��ابقه آن در اقتصاد ایران طولانی است، اما نتایج آن همواره 
محل بحث بوده است.  بر اساس اعلام‌های رسمی، بسته حمایتی جدید با هدف »حفظ سطح تولید، جلوگیری...

تصویر کلاسیک رهبری تجاری اغلب تصویری از حرکت و انرژی بی پایان است؛ یک شخصیت پرشور بر 
روی صحنه که با حرارت، چشم انداز آینده را فریاد می زند و سپاهیان خود را به سوی نبردی جدید هدایت 
می کند. این تصویر، هرچند الهام بخش، اما در دنیای کسب و کار امروز که شبیه به یک رودخانه خروشان 
و دائمی اس��ت، به طرز خطرناکی ناکافی اس��ت. آش��وب، دیگر یک بحران موقت نیس��ت؛ بلکه به وضعیت 
پایدار جدید تبدیل شده است.  در این محیط پر تلاطم مهم ترین و در عین حال نادیده گرفته شده ترین 
قابلی��ت ی��ک رهبر، نه توانایی او برای فریاد زدن در طوفان، بلکه ظرفیت او برای آرام ماندن در چش��م آن 
اس��ت. آرامش، دیگر یک ویژگی شخصیتی منفعل نیس��ت، بلکه یک قابلیت استراتژیک فعال، یک مهارت 
مدیریتی مهندس��ی ش��ده و یک مزیت رقابتی تعیین کننده اس��ت که مرز میان واکنش های کورکورانه...

از الحاق زمین تا تحویل واحدهای حمایتی
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بورس در سراشیبی بی‌اعتمادی
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مدیریت و کسب‌و‌کار
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بازار طلای جهان در روزهای اخیر بار دیگر به س�طح قیمتی بی‌س�ابقه‌ای رسید و قیمت هر اونس طلا 
به بالاتر از مرز ۵,۰۰۰ دلار عبور کرد – رکوردی که نش�ان‌دهنده ش�دت نگرانی سرمایه‌گذاران نسبت 

به ریس�ک‌های اقتصادی و ژئوپلیتیکی اس�ت. قیمت لحظه‌ای طلای جهانی در معاملات اخیر 
حدود ۵,۰۹۲ دلار به ازای هر اونس ثبت شد، که نسبت به روز گذشته بیش از حدود...

فرار سرمایه به طلا

چرا فلز زرد رکورد ۵ هزار دلاری را شکست؟

سرمقاله

ره‌توشه‌ای از یک دیدار 
پس از پنج سال

غلامعلی رموی
کارشناس اقتصادی

ایرانِ امروز؛ میان توانمندی، 
خستگی و تناقض‌های 

حل‌نشده
بازگشت به ایران پس از پنج 
س��ال، تجربه‌ای ش��بیه دیدن 
ی��ک فیلم چن��د لایه اس��ت؛ 
فیلم��ی ک��ه ه��م صحنه‌های 
پیش��رفت دارد و ه��م نماهای 
فرس��ایش. نه می‌توان آن را با 
هیجان س��تود و نه با خشم رد 
کرد. ایران ام��روز، بیش از هر 
چیز، کش��وری متناقض است: 
ه��م می‌س��ازد، هم فرس��وده 
می‌شود؛ هم توانمند است، هم 

خسته.
اولی��ن مواجه��ه، جامعه‌ای 
زن��ده و پویاس��ت. در ته��ران 
و ک��رج، در برخ��ی محله‌ه��ا، 
ش��ب  نیمه‌های  ت��ا  زندگ��ی 
ادامه دارد. خیابان‌ها شلوغ‌اند، 
کافه‌ها روش��ن، پروژه‌ها فعال. 
این تصویر، تصویر یک جامعه 
ایس��تا یا فروپاش��یده نیست. 
زندگ��ی  می‌خواهن��د  م��ردم 
کنند، حتی اگر ش��رایط علیه 
آن‌ه��ا باش��د. همان‌گون��ه که 
هانا آرنت می‌نویس��د، زندگی 
اجتماعی حتی در سخت‌ترین 
شرایط، میل به تداوم دارد. اما 
کافی است کمی عمیق‌تر نگاه 

کنیم.
ادامه در همین صفحه

جامعه‌ پرتحرک، اما کم‌امید
در دانش��گاه‌ها با دانش��جویان صحب��ت ک��ردم؛ جوانانی آگاه، 
باه��وش و در تماس با جهان. با ای��ن حال، آنچه بیش از هر چیز 
ش��نیده می‌شد، نبود امید به آینده بود. بسیاری صریح می‌گفتند 
چش��م‌اندازی برای خود نمی‌بینند؛ نه در بازار کار، نه در مس��یر 
رش��د اجتماعی. نگران‌کننده‌تر آن‌که برخی اشاره می‌کردند این 
حس را در میان اساتیدشان هم می‌بینند؛ استادانی که خودشان 
دیگر انگیزه‌ای برای ماندن و س��اختن ندارند. فرانسیس فوکویاما 
به‌درستی هشدار می‌دهد که سرمایه اجتماعی زمانی فرو می‌ریزد 
که نخبگان یک جامعه آینده‌ای برای خود متصور نباش��ند. وقتی 
ناامیدی از استاد به دانشجو منتقل می‌شود، مسئله از سطح اقتصاد 

فراتر می‌رود و به بحران اعتماد بین‌نسلی تبدیل می‌شود.
تغییرات آرام اما عمیق فرهنگی

در رفت‌وآم��د به خانه‌های مختلف، نکت��ه‌ای آرام اما عمیق به 

چش��م می‌آمد: کمرنگ ش��دن باورهای دینی در زندگی روزمره 
برخی خانواده‌ها. نه از سر تقابل، بلکه بیشتر از سر بی‌اعتنایی. دین 
برای بخشی از جامعه دیگر چارچوب اصلی زندگی نیست، بلکه به 

حاشیه رانده شده است.
این تغییر بی‌س��روصدا رخ می‌دهد؛ همان‌گونه که میشل فوکو 
می‌گفت، مهم‌ترین دگرگونی‌های اجتماعی اغلب در جاهایی اتفاق 
می‌افتند که کمتر دیده می‌ش��وند. نادیده گرفتن این جابه‌جایی 

ارزشی، خطای تحلیلی بزرگی است.
توسعه‌ای که دیده می‌شود

در کنار نش��انه‌های فرس��ایش، نمی‌توان توس��عه را انکار کرد. 
ایران در فولاد، پتروش��یمی، دارو، فناوری نانو و صنایع بالادستی، 
صنایع غذایی توربین های بادی و بس��یاری صنایع  به توان قابل 
توجهی رس��یده اس��ت. در همان روز جمعه‌ای که تهران ش��اهد 
تنش‌ها و درگیری‌هایی بود، ش��ش پروژه مهم ملی افتتاح ش��د؛ 

از جمل��ه پ��ل »بی‌دو« با ارتفاع��ی بیش از ۱۳۰ مت��ر، نمادی از 
توان فنی و مهندسی کش��ور. دارون عجم‌اوغلو می‌گوید کشورها 
می‌توانند رشد کنند، بدون آن‌که الزاماً توسعه یابند. مسئله ایران 
نیز همین‌جاس��ت: توان فنی و صنعتی افزایش یافته، اما این توان 

به‌طور مؤثر به رفاه، امید و اعتماد عمومی ترجمه نشده است.
مصرف بی‌رویه و مدیریت ناتمام

در سطح شهر و خانه‌ها، الگوی مصرف انرژی نگران‌کننده است. 
بنزی��ن ارزان، گاز ارزان و در نتیجه مصرف بی‌محابا. خودروهایی 
که بی‌دلیل روش��ن می‌مانند و خانه‌های��ی که هم‌زمان پنجره باز 
و بخاری روش��ن دارند. این وضعیت نه‌فقط مسئله فرهنگ، بلکه 
نتیجه سیاست‌های نیمه‌کاره و تعلیق‌های مزمن است. وقتی دولت 

جرأت اصلاح ندارد، جامعه نیز مسئولیت‌پذیر نمی‌شود.
خدمات عمومی و زخم بی‌پاسخگویی

یکی از آزاردهنده‌ترین تجربه‌ها، برخورد با سیس��تم خدمات و 

ارباب‌رجوع بود. ش��رکتی پستی بس��ته‌ای را تحویل نداد و بدون 
توضیح، ش��ماره تماس را بلاک کرد. نه پاس��خ، نه پیگیری.یا در 
یکی از ش��عب دانشگاه آزاد، برای انجام یک کار اداری مسیر کرج 
تا تهران را با زحمت طی کرده بودم. پاس��خ کارمندان، بی‌تفاوت 
و س��ربالا بود. این رفتارهای ظاه��راً کوچک، به تعبیر ماکس وبر، 
اقتدار نهادی را در ذهن شهروند فرسوده می‌کند و قانون‌گریزی را 

به رفتاری عقلانی بدل می‌سازد.
آموزش؛ فاجعه‌ای خاموش

ام��ا ش��اید نگران‌کننده‌ترین بخش این دی��دار، وضعیت 
آموزش بود. مادری تعریف می‌کرد که با وجود گذشت بیش 
از چهار ماه از سال تحصیلی، فرزندانش شاید یک ماه درست 
و حسابی به مدرسه رفته‌اند؛ یک روز آلودگی هوا، روز دیگر 
صرفه‌جویی انرژی و روزی دیگر تصمیم‌های مقطعی. آموزش 
و پرورش زیربنای توس��عه اند کلاس مجازی و غیر حضوری 

جب��ران مافات نمی کند، جان دیویی تأکید می‌کرد آموزش 
وقفه‌بردار نیس��ت. کش��وری که پروژه‌های عظیم ملی اجرا 
می‌کند اما مدرسه‌اش نیمه‌تعطیل است، در واقع آینده خود 
را پیش‌خور می‌کند. این بحرانی است که دیر دیده می‌شود، 

اما اثرش ماندگار است.
جمع‌بندی

ره‌توشه این دیدار پس از پنج سال روشن است: ایران نه کشور 
شکست‌خورده است و نه الگوی موفق توسعه. ایران کشوری است 
توانمند اما خسته؛ جامعه‌ای پویا اما بی‌قرار. تناقض اصلی همچنان 
پابرجاس��ت: ظرفیت و مناب��ع وجود دارد، اما نظام پاس��خگویی، 

آموزش پایدار و اعتماد عمومی تضعیف شده است.
اگر این ش��کاف ترمیم نشود، توس��عه فیزیکی امروز به بدهی 
اجتماعی فردا تبدیل خواهد ش��د. این ره‌توش��ه، نه برای قضاوت 

عجولانه، بلکه برای اندیشیدن جدی به آینده است.

نویسنده: علی آل علی
دنی��ای بازاریابی م��درن س��رزمینی حاصلخیز برای 
رویش افس��انه ها و باورهای نادرس��ت است؛ ایده هایی 
که روزی شاید مبتنی بر حقیقتی نسبی بوده اند، اما به 
تدریج به کلیش��ه هایی منسوخ و خطرناک تبدیل شده 
اند. این اس��طوره ها، مانند مِه غلیظی، دید استراتژیک 
رهبران تجاری را تار کرده و آنها را به س��وی تصمیماتی 
هدایت م��ی کنند که در بهترین حال��ت، منابع را هدر 
داده و در بدتری��ن حال��ت، ب��ه اعتبار برند آس��یب می 
زنن��د. در عصری که موفقیت بی��ش از هر زمان دیگری 
به تصمیمات داده-محور و درک عمیق از روانشناس��ی 
مخاطب وابس��ته اس��ت، اولین گام برای س��اختن یک 
اس��تراتژی پایدار، ن��ه یادگیری تاکتیک ه��ای جدید، 
بلکه به چالش کش��یدن و کنار گذاش��تن شجاعانه این 
باورهای قدیمی اس��ت. معماری ی��ک بازاریابی موثر، با 
کالبدش��کافی بی رحمانه این افسانه ها آغاز می شود تا 

حقیقت، عریان و قدرتمند، آشکار گردد.
افسانه کانال جادویی: باید همه جا باشیم

یک��ی از فراگیرترین و پرهزینه ترین اس��طوره ها در 
بازاریاب��ی دیجیتال این باور اس��ت که ی��ک برند برای 
موفقی��ت، باید در تمام کانال ها و پلتفرم های اجتماعی 
موج��ود، حضور فعال داش��ته باش��د. ای��ن رویکرد، که 
ریش��ه در ت��رس از جا مان��دن )FOMO( دارد، منجر 
ب��ه اس��تراتژی ای کم عمق و پراکنده می ش��ود که در 
آن، مناب��ع مح��دود ی��ک کس��ب و کار در کانال های 
متعدد پخش ش��ده و در هی��چ کدام به عمق کافی نمی 
رس��د. حقیقت استراتژیک دقیقا برعکس این باور است: 
موفقی��ت پایدار، محصول تمرکز وس��واس گونه بر چند 
کانال معدود اس��ت که با رفتار و م��دل ذهنی مخاطب 

ایده آل برند، بیشترین همخوانی را دارند. 
بازاریابی موثر یک مس��ابقه برای حضور در بیشترین 
مکان ها نیس��ت، بلکه ی��ک انتخاب اس��تراتژیک برای 

پیروزی در مهم ترین مکان هاست. این به معنای درک 
عمیق این اس��ت که مخاطبان کلیدی ش��ما وقت خود 
را کجا می گذرانند و س��پس، س��رمایه گذاری تمام قوا 
برای ساختن یک تجربه اس��تثنایی و معنادار در همان 

فضا است.
برند پوش��اک و تجهیزات فضای ب��از پاتاگونیا، نمونه 
ای درخش��ان از قدرت تمرکز استراتژیک است. با وجود 
آنکه این ش��رکت مشتریان گس��ترده ای دارد، اما شما 
هرگز تبلیغات پرهزینه و پر س��ر و صدای آن را در تمام 
پلتف��رم های پرطرفدار نمی بینی��د. در عوض، پاتاگونیا 
منابع خود را بر روی کانال هایی متمرکز می کند که با 
ارزش های بنیادین برند و سبک زندگی مخاطبان اصلی 
اش همخوانی دارد: مستندهای بلند در مورد حفاظت از 
محیط زیست، حمایت مالی از رویدادهای ورزشی پایدار 

و تولید محتوای عمیق و آموزشی در وب سایت خود. 
آنه��ا به ج��ای آنکه ان��رژی خ��ود را در پلتفرم های 
زودگذر و مبتنی بر س��رگرمی صرف کنند، در فضاهایی 
س��رمایه گذاری می کنند که می توانند داس��تان برند 
خود را با عم��ق و اصالت روایت کنند. این رویکرد، یک 
جامع��ه وف��ادار و همفکر را به دور آنه��ا جمع کرده که 
بسیار ارزش��مندتر از یک جمعیت انبوه اما بی تفاوت از 

دنبال کنندگان است.
افسانه خلاقیت بی قید و شرط: خطای نادیده 

گرفتن علم
در فرهن��گ عامه، بازاریابی اغلب ب��ا هنر، خلاقیت و 
ایده های ب��زرگ ناگهانی گره خورده اس��ت. این تصور 
که یک کمپین درخش��ان، محصول یک جرقه الهام در 
ذهن یک مدیر خلاق است، هرچند رمانتیک، اما به طرز 
خطرناکی ناقص اس��ت. در حالی که خلاقیت یک عنصر 
حیاتی اس��ت، اما موثرترین استراتژی های بازاریابی، نه 
فقط هنر، بلکه به همان اندازه علم هس��تند. این افسانه، 
اهمیت فرآیندهای سیس��تماتیک، آزمایش های کنترل 

شده آ/ب تحلیل دقیق داده های رفتاری و درک عمیق 
از اصول روانشناسی شناختی و اقتصاد رفتاری را نادیده 
می گیرد. یک کمپین موفق، یک قمار خلاقانه نیس��ت؛ 
بلکه یک فرضیه علمی است که به صورت دقیق طراحی، 
اجرا، اندازه گیری و بهینه س��ازی می ش��ود. خلاقیت، 
زمانی به اوج اثربخش��ی خود می رسد که در چارچوب 

یک فرآیند علمی و داده-محور عمل کند، نه در خلاء.
ش��رکت نتفلیک��س، کس��ب و کار خود را ن��ه بر پایه 
ش��هود مدیران هن��ری، بلکه ب��ر یک فرهن��گ عمیق 
آزمایش علمی بنا کرده اس��ت. این شرکت برای تصمیم 
گیری در مورد همه چیز، از طراحی تصویر بندانگش��تی 
)Thumbnail( یک فیلم گرفته تا رنگ و اندازه دکمه 
»پخش«، از آزمایش های آ/ب استفاده می کند. به جای 
آنکه یک تیم خلاق تصمی��م بگیرد کدام تصویر جذاب 
تر است، سیستم های هوشمند نتفلیکس چندین نسخه 
مختل��ف را به گروه های کوچکی از کاربران نمایش می 
دهن��د و به صورت داده-محور، مش��خص می کنند که 
کدام نس��خه بیش��ترین تعام��ل را ایجاد م��ی کند. این 
رویکرد، تصمیم گیری را از حوزه س��لیقه شخصی خارج 
کرده و آن را به یک فرآیند عینی و بهینه س��ازی ش��ده 
تبدیل می کند. در این م��دل، خلاقیت در ارائه فرضیه 
ها و گزینه های اولیه نق��ش دارد، اما علم، برنده نهایی 

را انتخاب می کند.
افسانه مشتری همیشه بر حق: تمایز میان نیاز 

واقعی و درخواست سطحی
عبارت کلیش��ه ای »همیش��ه حق با مشتری است«، 
هرچن��د با نیت خوب بیان می ش��ود، اما اگر به صورت 
س��طحی تفس��یر ش��ود، می تواند ب��ه ی��ک راهنمای 
استراتژیک فاجعه بار تبدیل شود. این افسانه، رهبران را 
تشویق می کند تا به صورت واکنشی، به هر درخواست 
و بازخورد مشتری پاسخ مثبت دهند. این رویکرد، منجر 
به خلق محصولاتی پیچیده، فاقد چشم انداز مشخص و 

اس��تراتژی ای پراکنده می شود که تلاش می کند همه 
را راضی نگه دارد و در نهایت، هیچکس را به وجد نمی 
آورد. حقیقت این اس��ت که مشتریان در بیان مشکلات 
و نق��اط درد خود متخصص هس��تند، اما در طراحی راه 
حل متخصص نیستند. وظیفه یک رهبر نوآور، نه اجرای 
کورکورانه تمام درخواس��ت های مشتریان، بلکه گوش 
دادن عمیق به نیازهای پنهان پش��ت آن درخواست ها 
و س��پس، طراحی راه حلی است که خود مشتری هرگز 
نمی توانس��ت آن را تصور کند. همانطور که هنری فورد 
به شکلی افس��انه ای )هرچند ش��اید غیرواقعی( گفت: 
»اگر از مردم می پرس��یدم چه می خواهند، آنها اس��ب 

سریع تری می خواستند«.
داس��تان خلق اولین آیفون توسط اپل، نمادی از این 
اصل اس��ت. در اوایل دهه ۲۰۰۰، اگر اپل از مش��تریان 
ش��رکت هایی مانند نوکیا یا بلک بری نظرس��نجی می 
ک��رد، آنها احتمالا درخواس��ت هایی مانن��د عمر باتری 
بیش��تر، کیبوردهای فیزیکی بهتر ی��ا دوربین با کیفیت 
تر را مطرح می کردند. هیچکس به صراحت درخواست 
ی��ک کامپیوتر جیبی ب��ا صفحه نمایش لمس��ی و یک 
اکوسیس��تم بسته از اپلیکیشن ها را نداشت. استیو جابز 
و تیم��ش، به جای تمرکز بر درخواس��ت های تدریجی، 
بر نیازهای بنیادین و بیان نش��ده کاربران تمرکز کردند: 
دسترس��ی س��اده و یکپارچه ب��ه اطلاع��ات، ارتباطات 
و س��رگرمی در یک دس��تگاه زیبا. آنها ب��ا درک عمیق 
مش��کلات پنه��ان، راه حلی انقلابی را خل��ق کردند که 
نه تنها به درخواس��ت های موجود پاسخ داد، بلکه یک 
دس��ته محصولی کاملا جدید را آفرید و رفتار انس��ان را 

برای همیشه تغییر داد.
بازاریابی به مثابه یک دپارتمان مجزا: توهم 

مرزهای سازمانی
در س��اختارهای س��ازمانی س��نتی، بازاریابی اغلب به 
عنوان یک دپارتمان مجزا با وظایف مشخص )تبلیغات، 

روابط عمومی، مدیریت شبکه های اجتماعی( دیده می 
ش��ود. این یک توهم خطرناک است که ریشه در دوران 
صنعتی دارد. در دنیای م��درن، بازاریابی یک دپارتمان 
نیس��ت؛ بلکه یک فلسفه است که باید در تار و پود تمام 
س��ازمان تنیده ش��ود. هر تعامل یک مشتری با کسب و 
کار، از اولین بازدید وب س��ایت گرفته تا فرآیند خرید، 
تجربه اس��تفاده از محصول، مکالمه با تیم پش��تیبانی و 
حت��ی فرآیند صدور فاکتور، ی��ک نقطه تماس بازاریابی 
اس��ت. این نقاط تم��اس در مجموع، »تجرب��ه برند« را 
می س��ازند. جدا کردن بازاریاب��ی از محصول یا خدمات 
مش��تری، مانند این است که ارکس��تر را از نوازندگانش 
جدا کنی��م. موفقیت پای��دار، محصول ی��ک هماهنگی 
وس��واس گونه میان تمام بخش های سازمان برای خلق 

یک تجربه مشتری یکپارچه و استثنایی است.
فلس��فه وسواس نسبت به مش��تری در شرکت آمازون، 
تجلی این اصل است. در آمازون، بازاریابی وظیفه یک تیم 
خاص نیس��ت؛ این ماموریت هر کارمند، از مهندسان نرم 
افزار گرفته تا کارکنان مراکز توزیع، است. مشهور است که 
در جلسات مدیریتی سطح بالا در این شرکت، یک صندلی 
خالی به نمایندگی از مشتری قرار داده می شود تا اطمینان 
حاصل ش��ود که صدای او همیش��ه در مهم ترین تصمیم 
گیری ها شنیده می شود. این فرهنگ، تمام دپارتمان ها را 
وادار می کند تا هر فرآیند و هر تصمیم را از دریچه چشم 
مش��تری ببینند و بپرسند:»آیا این کار، زندگی مشتری را 
ساده تر و بهتر می کند؟«. این نگاه یکپارچه، قدرتمندترین 
موتور بازاریابی آمازون است، زیرا محصول و تجربه حاصل 

از آن، خود به بهترین ابزار تبلیغاتی برند تبدیل می شود.
منابع:

https://www.cumberland.college/blog/
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تداوم کاهش تورم اجاره مسکن در دی‌ماه
بررس��ی تازه‌ترین داده‌های آماری نشان می‌دهد روند کاهش شتاب 
رش��د اجاره‌بها در دی‌ماه نیز ادامه یافته اس��ت. بر اساس این آمارها، 
اگرچه س��طح اجاره مس��کن همچنان در مقایسه با سال‌های گذشته 
بالاس��ت، اما آهنگ افزایش آن نس��بت به ماه‌های قبل کندتر شده و 
نش��انه‌هایی از آرام‌تر شدن بازار اجاره مش��اهده می‌شود. کارشناسان 
معتقدند این کاهش شتاب، بیش از آنکه ناشی از بهبود واقعی قدرت 
خرید مس��تأجران باش��د، حاصل رکود معاملات، افت تقاضای مؤثر و 
محدود ش��دن توان پرداخت خانوارهاس��ت. به گفت��ه تحلیلگران، در 
شرایطی که درآمدها متناسب با هزینه‌ها رشد نکرده، بازار اجاره ناچار 
به تعدیل س��رعت افزایش قیمت شده اس��ت. با این حال، فعالان بازار 
تأکید دارند که ثبات پایدار در بازار اجاره نیازمند افزایش عرضه مسکن 

و سیاست‌های حمایتی هدفمند است.

مصرف حدود نیمی از گاز کشور در ۵ استان
بررس��ی تازه‌ترین داده‌های مصرف انرژی نش��ان می‌دهد توزیع 
مصرف گاز در کش��ور به‌شدت نامتوازن اس��ت، به‌طوری که حدود 
نیمی از کل مصرف گاز طبیعی تنها در پنج اس��تان متمرکز ش��ده 
اس��ت. این استان‌ها که عمدتاً ش��امل مناطق پرجمعیت و صنعتی 
کش��ور هستند، سهمی فراتر از میانگین ملی در مصرف گاز دارند و 
همین موضوع فش��ار مضاعفی بر شبکه انتقال و توزیع ایجاد کرده 
اس��ت. تمرکز مصرف در این اس��تان‌ها باعث شده در دوره‌های اوج 
مصرف، به‌ویژه در فصل زمستان، تأمین پایدار گاز برای سایر مناطق 
کشور با چالش مواجه شود. کارشناسان حوزه انرژی معتقدند ادامه 
این روند بدون اصلاح الگوی مصرف، می‌تواند ریسک افت فشار گاز 

و حتی محدودیت‌های مقطعی را افزایش دهد.
از ن��گاه تحلیلگ��ران، راه‌حل ای��ن چالش تنه��ا در افزایش تولید 
خلاصه نمی‌ش��ود، بلکه مدیری��ت مصرف، بهینه‌س��ازی تجهیزات 
گرمایش��ی، و توس��عه انرژی‌های جایگزین نقش کلیدی در کاهش 
فشار بر شبکه دارند. در غیر این صورت، هر سال با تکرار زمستان، 

بحران مصرف گاز نیز تکرار خواهد شد.

مصرف ۴۷ هزار مگاوات برق
در هفته چهل‌وپنجم سال

گزارش عملکرد ش��بکه برق کشور نشان می‌دهد مصرف برق 
در هفته چهل‌وپنجم س��ال به حدود ۴۷ هزار مگاوات رس��یده 
اس��ت؛ رقمی که بیانگر تداوم فش��ار تقاضا بر شبکه برق حتی 
در فصل زمس��تان است. برخلاف تصور عمومی که مصرف برق 
را پدیده‌ای تابس��تانی می‌دان��د، افزایش مصرف در زمس��تان 
نیز به‌دلیل رش��د استفاده از وس��ایل گرمایشی برقی و مصرف 
صنعتی، به یک چالش جدی تبدیل شده است. افزایش مصرف 
در ش��رایطی رخ داده که بخش��ی از ظرفیت نیروگاه‌ها درگیر 
تعمیرات دوره‌ای اس��ت. ای��ن هم‌زمانی، حساس��یت مدیریت 
ش��بکه را افزایش داده و اهمیت صرفه‌جویی و مدیریت مصرف 

را دوچندان کرده است.
کارشناس��ان انرژی هش��دار می‌دهند که اگر روند مصرف بدون 
کنترل ادامه یابد، شبکه برق کشور در سال‌های آینده با هزینه‌های 
س��نگین توسعه و حتی خاموش��ی‌های مقطعی مواجه خواهد شد؛ 
موضوعی که مستقیماً بر تولید و زندگی روزمره مردم اثر می‌گذارد.

کاهش مصرف انرژی؛ گام بلند پتروشیمی‌ها در 
ارتقای تاب‌آوری

صنعت پتروش��یمی کشور طی ماه‌های اخیر با اجرای برنامه‌های 
بهینه‌س��ازی مصرف انرژی، نقش مؤثری در کاهش فشار بر شبکه 
انرژی ایفا کرده اس��ت. این اقدامات شامل بهبود فرآیندهای تولید، 

کاهش تلفات انرژی و استفاده هدفمندتر از خوراک بوده است.
مس��ئولان این صنعت اع�الم کرده‌اند که کاه��ش مصرف انرژی 
نه‌تنه��ا هزینه‌های تولید را کاه��ش داده، بلکه تاب‌آوری واحدهای 
پتروش��یمی را در برابر محدودیت‌های احتمالی انرژی افزایش داده 
اس��ت. این موض��وع به‌ویژه در دوره‌های اوج مص��رف اهمیت دارد، 
زمانی که صنایع پرمصرف نخس��تین گزینه برای اعمال محدودیت 

هستند.
تحلیلگ��ران معتقدند تجربه پتروش��یمی‌ها می‌تواند به‌عنوان الگو 
برای س��ایر صنایع بزرگ کشور مورد استفاده قرار گیرد؛ الگویی که 
هم به نفع اقتصاد ملی است و هم به پایداری تولید کمک می‌کند.

این مسیر می‌تواند الگویی برای سایر صنایع کشور باشد.

احداث نیروگاه خورشیدی؛ فرصت درآمد مضاعف 
برای صاحبان صنایع

س��رمایه‌گذاری در احداث نیروگاه‌های خورشیدی به‌عنوان یکی 
از راهکاره��ای نوی��ن تأمین انرژی، به فرصتی ت��ازه برای صاحبان 
صنایع تبدیل ش��ده است. با توجه به سیاست‌های حمایتی و خرید 
تضمینی برق، صنایع می‌توانند علاوه بر تأمین بخش��ی از برق مورد 

نیاز خود، از محل فروش برق مازاد نیز درآمد کسب کنند.
کارشناس��ان ان��رژی معتقدند توس��عه نیروگاه‌های خورش��یدی 
می‌تواند هم‌زمان به کاهش هزینه انرژی صنایع، کاهش وابستگی به 
سوخت‌های فسیلی و افزایش پایداری شبکه برق کشور کمک کند.

سازمان مناطق آزاد اوراسیا ایجاد شود
در راس��تای گسترش همکاری‌های اقتصادی منطقه‌ای، پیشنهاد 
ایجاد »سازمان مناطق آزاد اوراسیا« مطرح شده است. هدف از این 
طرح، هماهنگی بیشتر میان مناطق آزاد کشورهای عضو و تسهیل 

تجارت، سرمایه‌گذاری و تبادل کالا عنوان شده است.
تحلیلگ��ران معتقدند چنین س��ازمانی می‌توان��د نقش مهمی در 
افزایش سهم ایران از تجارت منطقه‌ای ایفا کند، به‌ویژه در شرایطی 

که دسترسی به بازارهای جهانی با محدودیت‌هایی مواجه است.

خبرنــامه

فرصت امروز: اعلام بس��ته حمایتی ۷۰۰ ه��زار میلیارد تومانی برای 
بخ��ش تولید، یکی از مهم‌تری��ن اخبار اقتصادی روزهای اخیر اس��ت؛ 
خبری که در فضایی منتش��ر ش��د که تولیدکنندگان بیش از هر زمان 
دیگری زیر فشار هزینه‌ها، بی‌ثباتی سیاست‌های ارزی و محدودیت‌های 
تأمین مال��ی قرار دارند. عدد بزرگ این بس��ته، در نگاه اول امیدبخش 
به نظر می‌رس��د، اما پرس��ش اصلی همچنان پابرجاست: این حمایت‌ها 
دقیقاً به چه کس��انی می‌رس��د و آیا می‌تواند تغییری واقعی در وضعیت 
تولی��د ایجاد کند؟ در ماه‌های گذش��ته، تولید صنعتی و کش��اورزی با 
مجموعه‌ای از ش��وک‌ها مواجه بوده اس��ت؛ از افزایش هزینه نهاده‌ها و 
انرژی گرفته تا نوسانات نرخ ارز، دشواری دسترسی به تسهیلات بانکی 
و افت تقاضای مؤثر در بازار داخلی. در چنین ش��رایطی، سیاس��ت‌گذار 
اقتصادی ناچار ش��ده بار دیگر به ابزار »بس��ته حمایتی« متوسل شود؛ 
ابزاری که سابقه آن در اقتصاد ایران طولانی است، اما نتایج آن همواره 

محل بحث بوده است.
۷۰۰ همت برای چه اهدافی تعریف شده است؟

بر اس��اس اعلام‌های رس��می، بس��ته حمایتی جدید با هدف »حفظ 
س��طح تولی��د، جلوگیری از تعطیل��ی واحدها و کاهش اثر ش��وک‌های 
سیاس��ت ارزی« طراحی ش��ده اس��ت. تمرکز اصلی این بسته بر تأمین 
سرمایه در گردش، کاهش فشار مالیاتی، تسهیل دسترسی به تسهیلات 

بانکی و حمایت از تولیدکنندگان در برابر افزایش هزینه‌هاست.
بخش قابل توجهی از این ۷۰۰ هزار میلیارد تومان به‌صورت تسهیلات 
بانکی پیش‌بینی ش��ده است؛ تس��هیلاتی که قرار است با نرخ ترجیحی 
یا شرایط آس��ان‌تر در اختیار واحدهای تولیدی قرار گیرد. در کنار آن، 
بخش��ی از حمایت‌ها در قالب تعویق یا تقس��یط بدهی‌ه��ای مالیاتی و 
بیمه‌ای تعریف شده تا نفس تولیدکنندگان در کوتاه‌مدت گرفته نشود.

همچنین، حمایت از تولیدکنندگان صادرات‌محور و بنگاه‌هایی که در 
زنجیره تأمین کالاهای اساسی نقش دارند، از محورهای اصلی این بسته 
عنوان ش��ده است. این موضوع نش��ان می‌دهد سیاست‌گذار تلاش دارد 
منابع محدود حمایتی را به سمت بخش‌هایی هدایت کند که بیشترین 

اثر را بر ثبات اقتصادی و معیشت دارند.
کدام تولیدکنندگان در اولویت‌اند؟

یکی از حساس‌ترین بخش‌های این بسته، تعیین مشمولان آن است. 

تجربه بس��ته‌های حمایتی پیشین نش��ان داده که اگر معیارهای شفاف 
و دقیق وجود نداش��ته باش��د، بخ��ش قابل توجهی از منابع به دس��ت 
بنگاه‌هایی می‌رس��د که یا نیازی فوری به حمای��ت ندارند یا اثرگذاری 
آن‌ها بر تولید ملی محدود اس��ت. در بس��ته جدید، واحدهای تولیدی 
فع��ال، بنگاه‌های کوچک و متوس��ط، صنای��ع م��ادر و تولیدکنندگان 
کالاهای اساسی در اولویت قرار گرفته‌اند. این انتخاب از منظر سیاستی 
قابل دفاع اس��ت، چرا که بنگاه‌های کوچک و متوسط بیشترین آسیب 
را از ش��وک‌های اقتص��ادی می‌بینن��د و در عین ح��ال نقش مهمی در 

اشتغال دارند.
در بخ��ش صنعت، واحدهایی که با افزای��ش هزینه انرژی، مواد اولیه 
و حمل‌ونقل مواجه ش��ده‌اند، مش��مول حمایت‌های وی��ژه خواهند بود. 
در بخش کش��اورزی نیز تمرکز ب��ر تولیدکنن��دگان نهاده‌های غذایی، 
دامداری‌ها و واحدهایی است که مستقیماً با امنیت غذایی کشور ارتباط 

دارند.
با این حال، همچنان نگرانی‌هایی درباره نحوه شناس��ایی مش��مولان 
وج��ود دارد. اگ��ر فرآیند تخصیص منابع پیچی��ده، زمان‌بر یا مبتنی بر 
روابط غیرش��فاف باش��د، بخش زیادی از تولیدکنن��دگان واقعی ممکن 

است از این بسته بی‌نصیب بمانند.
چالش اصلی؛ تأمین مالی یا ساختار اقتصاد؟

اگرچ��ه ع��دد ۷۰۰ هم��ت در نگاه اول ب��زرگ به نظر می‌رس��د، اما 
کارشناسان اقتصادی هش��دار می‌دهند که مشکل تولید در ایران صرفاً 
کمبود نقدینگی نیس��ت. بس��یاری از تولیدکنندگان معتقدند حتی اگر 
تس��هیلات بانکی در اختیارش��ان قرار گیرد، نبود ثبات در سیاست‌های 
اقتصادی، تغییر م��داوم مقررات و نااطمینانی نس��بت به آینده، امکان 

برنامه‌ریزی بلندمدت را از آن‌ها سلب کرده است.
از س��وی دیگر، نظام بانکی نی��ز با محدودیت مناب��ع و ترازنامه‌های 
تحت فش��ار مواجه اس��ت. این موضوع این پرسش را مطرح می‌کند که 
تسهیلات پیش‌بینی‌ش��ده در بسته حمایتی تا چه حد عملیاتی خواهد 

شد و آیا بانک‌ها توان اجرای کامل آن را دارند یا نه.
نگران��ی دیگ��ر، اثر تورمی این بس��ته اس��ت. تزریق گس��ترده منابع 
مالی ب��دون اصلاحات همزمان در س��مت عرضه و تقاض��ا می‌تواند به 
افزایش فش��ار تورمی منجر شود؛ مسئله‌ای که در نهایت دوباره به ضرر 

تولیدکنندگان و مصرف‌کنندگان تمام خواهد شد.
حمایت کوتاه‌مدت یا اصلاح بلندمدت؟

بس��ته حمایت��ی ۷۰۰ همتی را می‌توان تلاش��ی ب��رای خرید زمان 
دانست؛ فرصتی برای جلوگیری از تعطیلی گسترده واحدهای تولیدی و 
حفظ اشتغال. اما پرسش کلیدی این است که آیا این بسته با اصلاحات 

ساختاری همراه خواهد شد یا نه.
کارشناسان تأکید دارند که حمایت مؤثر از تولید نیازمند مجموعه‌ای 
از اقدامات همزمان اس��ت: ثب��ات در سیاس��ت‌های ارزی، اصلاح نظام 
مالیاتی، بهبود محیط کس��ب‌وکار، کاهش بروکراسی و حمایت هدفمند 
از صادرات. بدون این اصلاحات، بسته‌های حمایتی هرچند بزرگ، تنها 

نقش مُسکن را ایفا خواهند کرد.
در سال‌های گذشته، تجربه نش��ان داده که تکرار بسته‌های حمایتی 
بدون اصلاحات ریش��ه‌ای، به انباش��ت بدهی، افزایش کسری بودجه و 
کاهش کارایی سیاس��ت‌های اقتصادی منجر ش��ده است. از این منظر، 
بس��ته جدید می‌تواند نقطه شروع یک مس��یر اصلاحی باشد یا به یکی 

دیگر از تجربه‌های ناکام گذشته تبدیل شود.
جمع‌بندی

بس��ته حمایتی ۷۰۰ هزار میلیارد تومانی، در مقطع حساس��ی برای 
اقتصاد ایران معرفی ش��ده اس��ت؛ مقطعی که تولید زیر فشار همزمان 
هزینه‌ه��ا، بی‌ثباتی و محدودی��ت منابع قرار دارد. این بس��ته می‌تواند 
در کوتاه‌م��دت مانع از تعمیق رکود تولید ش��ود و بخش��ی از فش��ار را 
کاهش دهد، اما موفقیت آن به نحوه اجرا، ش��فافیت در تخصیص منابع 

و همراهی با اصلاحات ساختاری بستگی دارد.
اگر این حمایت‌ها به‌درس��تی هدف‌گذاری ش��وند و به تولیدکنندگان 
واقع��ی برس��ند، می‌توانند نقش ضربه‌گی��ر را ایفا کنند. ام��ا اگر مانند 
گذشته، در پیچ‌وخم بروکراسی و تخصیص‌های غیرشفاف گرفتار شوند، 
نه‌تنه��ا به بهبود تولید کمک نخواهند کرد، بلکه هزینه‌های جدیدی به 

اقتصاد تحمیل خواهند کرد.
در نهایت، بسته حمایتی ۷۰۰ همتی آزمونی مهم برای سیاست‌گذار 
اقتصادی اس��ت؛ آزمونی که نتیجه آن نش��ان خواه��د داد آیا دولت از 
»حمایت مقطعی« عبور کرده و به س��مت »سیاس��ت صنعتی پایدار« 

حرکت می‌کند یا خیر.

نسخه ۷۰۰ همتی برای نجات تولید

ب��ازار ط�الی جه��ان در روزه��ای اخیر ب��ار دیگر به س��طح قیمتی 
بی‌س��ابقه‌ای رس��ید و قیمت هر اونس طلا به بالاتر از مرز ۵,۰۰۰ دلار 
عبور کرد – رکوردی که نش��ان‌دهنده ش��دت نگرانی س��رمایه‌گذاران 
نس��بت به ریس��ک‌های اقتصادی و ژئوپلیتیکی اس��ت. قیمت لحظه‌ای 
ط�الی جهانی در معاملات اخیر ح��دود ۵,۰۹۲ دلار به ازای هر اونس 
ثبت ش��د، که نسبت به روز گذشته بیش از حدود ۲.۸۸ درصد افزایش 
را نش��ان می‌دهد و در حقیقت این فلز گران‌بها رش��د چشمگیر در این 

سطح را تجربه کرده است. 
رش��د قیمت طلای جهانی در هفته‌های اخیر ادامه داش��ته است؛ در 
حال��ی که اونس طلا در ماه جاری بالغ بر ح��دود ۱۸ درصد افزایش را 
ثب��ت کرده و این ماه را ب��ه قوی‌ترین عملکرد طلای جهانی در بیش از 
چهار دهه اخیر تبدیل کرده اس��ت. این افزایش در بازار جهانی معمولاً 
در س��ایه افزایش تقاض��ا برای دارایی‌ه��ای امن در ش��رایط ناپایداری 

اقتصادی و تنش‌های منطقه‌ای رخ می‌دهد. 
بازار طلای ایران؛ افزایش محسوس در قیمت طلا ۱۸ عیار و 

سکه
بازار داخلی ایران نیز در واکنش به تحولات جهانی و نوسانات نرخ ارز، 
شاهد افزایش قیمت طلا و س��که است. جدیدترین نرخ‌های اعلام‌شده 
نش��ان می‌دهد که قیم��ت طلای ۱۸ عیار در ایران در روز دوش��نبه ۶ 
بهم��ن ۱۴۰۴ ب��ه حدود ۱۶,۹۵۶,۰۰۰ تومان به ازای هر گرم رس��یده 
است؛ رقمی که نس��بت به روز قبل رشد قابل توجهی را نشان می‌دهد 

و بازتاب‌دهنده انتقال افزایش جهانی و تأثیر نوسانات نرخ ارز است. 
هم‌زمان با افزایش قیمت طلای گرمی، سکه امامی نیز در بازار ایران 
به حدود ۱,۷۳۰,۰۰۰,۰۰۰ تومان )یک میلیارد و هفتصد و سی میلیون 
تومان( افزایش یافته است، در حالی که سکه بهار آزادی نیز در محدوده 
حدود ۱,۶۶۵,۲۰۰,۰۰۰ تومان معامله می‌شود؛ این داده‌ها بیانگر رشد 
محس��وس در ارزش دارایی‌های طلایی در ایران است. ارزش نیم‌سکه و 
ربع‌سکه نیز با افزایش همراه بوده و در سطوح ۸۹۰,۰۰۰,۰۰۰ تومان و 

دست‌کم ۵۱۰,۰۰۰,۰۰۰ تومان قرار دارند. 

این روند نشان می‌دهد که طلای داخلی نه تنها از جهت نرخ ارز بلکه 
از مس��یر افزایش تقاضای سرمایه‌ای نیز تحت فشار صعودی قرار گرفته 
اس��ت، به ویژه در شرایطی که س��رمایه‌گذاران داخلی ترجیح می‌دهند 
دارایی‌های خود را به صورت طلا نگه دارند تا از افت ارزش پول ملی در 

برابر ارزهای خارجی جلوگیری کنند.
عوامل افزایش قیمت؛ از جهانی تا داخلی
۱( تقاضای امن در شرایط ناپایدار جهانی

افزای��ش قیمت طلای جهانی تا بالای ۵,۰۰۰ دلار به ازای هر اونس، 
بازت��اب نگرانی‌ها در بازارهای مالی اس��ت. در ش��رایطی که تنش‌های 
ژئوپلیتیکی، افزایش بدهی دولت‌ها و ابهامات در سیاست پولی کشورها 
ادامه دارد، س��رمایه‌گذاران بیش��تر به »دارایی امن« پناه می‌برند. طلا 
در این نقش سال‌هاس��ت که در بحران‌های مال��ی و اقتصادی به‌عنوان 
پناه��گاه س��رمایه‌گذاری عمل می‌کن��د و افزایش اخیر نی��ز در همین 

چارچوب قابل‌تفسیر است. ◆
هم‌زمان، داده‌های هفتگی نیز نشان می‌دهد افزایش قیمت طلا حتی 
در میان نوس��انات دلار و سایر دارایی‌های ریس��کی ادامه داشته است، 
ب��ه نحوی که طلا پ��س از عبور از م��رز ۴,۶۰۰ دلار نیز به صعود خود 
ادامه داده اس��ت. این تحولات، تا حد زیادی ناش��ی از تغییر انتظارات 
س��رمایه‌گذاران نس��بت به سیاس��ت‌های بزرگ‌ترین بانک‌های مرکزی 
جهان و ضعف نس��بی دلار در برابر سایر ارزها است، که جذابیت طلا را 

افزایش داده است. 
۲( تأثیر نرخ ارز بر قیمت طلا در ایران

در ایران، رابطه قیمت طلا با نرخ ارز بس��یار نزدیک است؛ زیرا بخش 
بزرگی از قیمت طلا متاثر از بهای دلار در بازار داخلی است. با تضعیف 
ارزش ری��ال در برابر دلار، قیمت طلا در ب��ازار داخلی افزایش می‌یابد، 
زیرا طلا به ش��کل سنتی به دلار قیمت‌گذاری می‌شود و سپس به ریال 

تبدیل می‌شود.
اگرچه قیمت رس��می دلار ممکن اس��ت به‌صورت دس��توری کنترل 
ش��ود، نرخ آزاد دلار در بازارهای غیررس��می به س��طوح بسیار بالاتری 

رس��یده اس��ت و این امر باعث افزایش هزین��ه واردات طلا و در نتیجه 
افزایش قیمت در بازار داخلی می‌ش��ود. این پدی��ده روند کلی افزایش 
قیمت طلا در ایران را تش��دید می‌کند و به تضعیف قدرت خرید مردم 

برای خرید طلای مصرفی و سرمایه‌ای منجر می‌شود. 
۳( تقاضای سرمایه‌ای و نقش بازار داخلی

در روزهای اخیر، تقاضای سرمایه‌ای در بازار طلای ایران نیز به چشم 
می‌خ��ورد. زمانی که انتظارات تورم��ی و عدم قطعیت اقتصادی افزایش 
می‌یابد، افراد و س��رمایه‌گذاران به دنب��ال حفظ ارزش دارایی‌های خود 
هس��تند. طلا به عنوان یک دارایی مقاوم در برابر تورم، جایگاه ویژه‌ای 

یافته و تقاضا برای آن افزایش یافته است.
این تقاضای س��رمایه‌ای در کنار تقاض��ای مصرفی برای طلا و جواهر 
باعث شده قیمت طلای ۱۸ عیار و سکه در بازار داخلی ایران رشد کند 
و حتی در برخی موارد از س��طوح تاریخی نی��ز عبور کند. این وضع به 
افزایش ش��کاف میان قیمت خرید و فروش )حباب( در بازار نیز کمک 
کرده اس��ت، که خود بازتاب‌دهنده ع��دم تقارن اطلاعات و انتظارات در 

میان فعالان بازار است.
آینده قیمت طلا؛ چه انتظاری باید داشت؟

تحلیلگران بازار معتقدن��د افزایش قیمت طلا می‌تواند تا مدتی دیگر 
ادامه داشته باش��د، به‌ویژه اگر تنش‌های اقتصادی و مالی جهانی ادامه 
یابد و نرخ ارز در کشور همچنان بی‌ثبات باقی بماند. برخی گزارش‌های 
بین‌الملل��ی پیش‌بینی کرده‌اند که قیمت طلا می‌تواند تا س��طوح حتی 
بالات��ر از ۵,۴۰۰ دلار در ه��ر اون��س نیز برس��د، که این نش��ان‌دهنده 

انتظارات صعودی سرمایه‌گذاران در بازار جهانی است. 
اگرچه نوس��انات کوتاه‌مدت در بازار جهانی طلا ممکن است رخ دهد، 
روند بلندمدت نشان می‌دهد که تقاضای طلا به دلیل نقش آن به عنوان 
س��پر تورمی و دارایی امن تقویت شده اس��ت. در بازار داخلی ایران نیز 
همین روند قابل انتظار اس��ت، زیرا افزایش قیمت طلا نه تنها از عوامل 
خارجی تأثیر می‌پذیرد، بلکه شرایط اقتصادی داخلی و انتظارات نسبت 

به نرخ ارز نیز نقش تعیین‌کننده‌ای دارد.

فرار سرمایه به طلا

چرا فلز زرد رکورد ۵ هزار دلاری را شکست؟



از الحاق زمین تا تحویل واحدهای حمایتی

مسکن روی نقشه توسعه

الزامات رهبری تجاری در اقتصاد اعتماد

اخبــــــار

عارف: اقتصاد کشور از دولتی به سمت مردم‌محور 
در حال حرکت است

معاون اول رئیس‌جمهور با تأکید بر تغییر رویکرد اقتصادی کشور 
اع�الم کرده اس��ت که اقتص��اد ایران در حال گ��ذار از مدل دولتی 
به س��مت اقتصادی مردم‌محور اس��ت. به گفت��ه وی، تقویت بخش 
خصوصی، افزایش مش��ارکت مردمی و کاهش تصدی‌گری دولت از 

محورهای اصلی این رویکرد جدید است.
او تأکید کرده است که تحقق اقتصاد مردم‌محور نیازمند اصلاحات 
ساختاری، اعتمادسازی و ایجاد فضای رقابتی سالم در اقتصاد است.

حساب‌ها بسته نمی‌شود؛ وام هم نمی‌دهند!
بسیاری از متقاضیان تسهیلات بانکی از دشواری دسترسی به وام 
گلایه دارند. گزارش‌ها نشان می‌دهد در حالی که بانک‌ها از مسدود 
کردن حس��اب‌ها خودداری می‌کنند، س��خت‌گیری‌های اعتباری و 

محدودیت منابع باعث شده پرداخت وام به کندی انجام شود.
کارشناس��ان بانکی معتقدند فش��ار بر ترازنامه بانک‌ها و افزایش 
مطالب��ات معوق، قدرت وام‌دهی نظام بانک��ی را کاهش داده و این 
موضوع بر فعالیت‌های اقتصادی و معیشت مردم اثر گذاشته است.

چرا دستمزد کارگران همیشه از تورم عقب می‌ماند؟
یکی از چالش‌های مزمن اقتصاد ایران، عقب‌ماندن رشد دستمزد 
کارگران از نرخ تورم اس��ت. کارشناسان حوزه کار معتقدند سازوکار 
تعیین دس��تمزد به‌گونه‌ای است که افزایش حقوق معمولاً با تأخیر 

و کمتر از رشد هزینه‌های زندگی انجام می‌شود.
این وضعیت باعث کاهش قدرت خرید کارگران و افزایش فش��ار 
معیش��تی ش��ده و در بلندمدت می‌توان��د پیامده��ای اجتماعی و 

اقتصادی قابل توجهی به همراه داشته باشد.

آغاز توزیع برنج هندی در طرح کالابرگ از طریق 
تعاونی‌ها

در چارچ��وب اجرای طرح کالاب��رگ، توزیع برنج هندی از طریق 
ش��بکه تعاونی‌ها آغاز شده اس��ت. هدف از این اقدام، تأمین پایدار 
کالاهای اساس��ی و دسترس��ی آس��ان‌تر خانوارها به اقلام ضروری 
عنوان ش��ده اس��ت. مس��ئولان اعلام کرده‌اند که توزی��ع از طریق 
تعاونی‌ها می‌تواند نقش واس��طه‌ها را کاهش داده و ثبات بیش��تری 

در بازار ایجاد کند.

۷۷.۶ میلیون نفر از اعتبار کالابرگ خود 
استفاده کردند

آمارهای رسمی نشان می‌دهد تاکنون ۷۷.۶ میلیون نفر از اعتبار 
کالابرگ خود برای خرید کالاهای اساس��ی اس��تفاده کرده‌اند. این 
رقم بیانگر گستردگی اجرای طرح و استقبال بخش قابل توجهی از 
جامعه است. کارشناسان معتقدند موفقیت این طرح در گرو تأمین 
پایدار کالا، ش��فافیت در اجرا و حف��ظ قدرت خرید اعتبار کالابرگ 

است.

جزئیات جدید از قیمت حبوبات در بازار
بررس��ی‌های میدانی از بازار حبوبات نشان می‌دهد قیمت برخی 
اق�الم همچنان در س��طوح بالا ق��رار دارد. افزایش هزین��ه تولید، 
حمل‌ونق��ل و نوس��انات ارزی از جمله عوامل تأثیرگ��ذار بر قیمت 
این محصولات عنوان می‌ش��ود. فعالان بازار معتقدند تنظیم بازار و 
حمای��ت از تولید داخلی می‌تواند به کاهش نوس��انات قیمت کمک 

کند.
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فرصت امروز: بازار مسکن ایران که سال‌هاست با کمبود عرضه، افزایش 
قیمت و کاهش قدرت خرید خانوارها دست‌وپنجه نرم می‌کند، این روزها 
ش��اهد دو تحول مهم در حوزه سیاست‌گذاری و اجراست: الحاق گسترده 
اراضی جدید به محدوده شهرها و افتتاح هزاران واحد مسکن حمایتی در 
شهرهای جدید. این دو خبر، اگرچه در ظاهر مستقل به نظر می‌رسند، اما 
در واقع دو ضلع از یک سیاس��ت کلان برای افزایش عرضه و مهار بحران 

مسکن محسوب می‌شوند.
بر اساس اعلام‌های رسمی، بیش از ۴۹ هزار هکتار اراضی شناسایی‌شده 
برای ساخت مسکن به محدوده شهرها الحاق شده است؛ رقمی قابل توجه 
که در صورت اس��تفاده صحیح، می‌تواند ظرفیت ساخت صدها هزار واحد 
مس��کونی را فراهم کند. هم‌زمان، بیش از ۴ هزار واحد مس��کن حمایتی 
نیز در ش��هرهای جدید به بهره‌برداری رسیده‌اند؛ واحدهایی که قرار است 

بخشی از نیاز دهک‌های متوسط و پایین را پاسخ دهند.
الحاق زمین؛ گره اصلی عرضه مسکن

یکی از مهم‌ترین موانع تولید مسکن در سال‌های اخیر، محدودیت زمین 
در محدوده‌های ش��هری بوده اس��ت. افزایش قیمت زمین، سهم آن را در 
بهای تمام‌ش��ده مسکن به‌شدت بالا برده و ساخت‌وساز را برای سازندگان 
و متقاضیان دش��وار کرده اس��ت. الحاق بیش از ۴۹ هزار هکتار زمین به 
ش��هرها، از منظر سیاست‌گذاری، تلاش��ی برای شکستن این گره قدیمی 

محسوب می‌شود.
کارشناسان حوزه مسکن معتقدند که آزادسازی زمین، اگر با برنامه‌ریزی 
شهری، تأمین زیرساخت و جلوگیری از سوداگری همراه شود، می‌تواند به 
کاهش فش��ار قیمتی در بازار منجر ش��ود. با این حال، تجربه‌های گذشته 
نشان داده که صرف الحاق زمین به محدوده شهرها، تضمین‌کننده افزایش 
واقعی عرضه نیس��ت. آنچه اهمیت دارد، س��رعت آماده‌سازی این اراضی، 
تأمین خدمات ش��هری و هدایت آن‌ها به س��مت ساخت مسکن مصرفی 

است، نه تبدیل‌شدن به زمین‌های احتکارشده.
در این میان، سیاست‌گذار تلاش کرده با شناسایی اراضی دولتی و قابل 

واگذاری، مس��یر ساخت‌وساز را هموارتر کند. اگر این اراضی به‌درستی در 
اختیار پروژه‌های مسکن حمایتی و تولید انبوه قرار گیرند، می‌توان امیدوار 

بود که بخشی از شکاف میان عرضه و تقاضا کاهش یابد.
مسکن حمایتی؛ از وعده تا تحویل کلید

افتتاح بیش از ۴ هزار واحد مس��کن حمایتی در شهرهای جدید، برای 
بس��یاری از متقاضیان نشانه‌ای ملموس از پیش��رفت پروژه‌هایی است که 
سال‌هاس��ت در قالب طرح‌های مختلف وعده داده ش��ده‌اند. این واحدها 
عمدتاً برای خانوارهایی طراحی شده‌اند که توان ورود به بازار آزاد مسکن 

را ندارند و به حمایت مستقیم دولت نیازمندند.
ش��هرهای جدید به‌عنوان یکی از محورهای اجرای طرح‌های مس��کن 
حمایتی انتخاب شده‌اند؛ زیرا زمین در این مناطق ارزان‌تر و امکان توسعه 
افقی بیش��تر اس��ت. با این حال، چالش اصلی این شهرها، همان موضوع 
همیشگی زیرس��اخت و دسترسی است. بس��یاری از کارشناسان هشدار 
می‌دهند که اگر مسکن حمایتی بدون تأمین حمل‌ونقل، خدمات آموزشی، 
درمانی و اشتغال ساخته شود، در نهایت با کاهش جذابیت سکونت و حتی 

خالی ماندن واحدها مواجه خواهد شد.
تحوی��ل این ۴ هزار واح��د را می‌توان گامی رو به جلو دانس��ت، اما در 
مقیاس نیاز بازار، این عدد هنوز فاصله زیادی با تقاضای انباش��ته مسکن 
دارد. برآوردها نشان می‌دهد سالانه صدها هزار واحد مسکونی جدید برای 
پاس��خ به نیاز خانوارها لازم اس��ت و افتتاح چند هزار واحد، تنها بخش��ی 

کوچک از این نیاز را پوشش می‌دهد.
چالش مشترک؛ زیرساخت، تأمین مالی و زمان

نقط��ه اتصال دو خبر، یعنی الحاق زمی��ن و افتتاح واحدهای حمایتی، 
در چالش‌های مش��ترکی خلاصه می‌شود: زیرساخت، تأمین مالی و زمان. 
الحاق زمین بدون زیرساخت، و ساخت مسکن بدون تأمین مالی پایدار، هر 

دو می‌توانند به پروژه‌های نیمه‌تمام یا کم‌اثر منجر شوند.
از سوی دیگر، تأمین منابع مالی برای تکمیل پروژه‌ها همچنان یکی از 
دغدغه‌های اصلی اس��ت. افزایش هزینه ساخت، نوسانات قیمت مصالح و 

محدودیت منابع بانکی، روند اجرای طرح‌های مس��کن را کند کرده است. 
اگرچه سیاست‌های حمایتی و تسهیلاتی در نظر گرفته شده، اما بسیاری 
از س��ازندگان و متقاضیان معتقدند این تس��هیلات ب��ا واقعیت‌های بازار 

همخوانی کامل ندارد.
زمان نیز عامل مهمی است. بازار مسکن نسبت به تأخیر بسیار حساس 
است و هرگونه وقفه در عرضه، به‌سرعت خود را در افزایش قیمت‌ها نشان 
می‌دهد. به همین دلیل، س��رعت تبدیل اراضی الحاق‌ش��ده به پروژه‌های 
عملیات��ی و تکمیل واحدهای در حال س��اخت، نقش��ی تعیین‌کننده در 

اثرگذاری این سیاست‌ها دارد.
آینده مسکن؛ سیاست درست، اجرای دشوار

دو خبر اخیر نش��ان می‌دهد که سیاست‌گذار به‌درستی تشخیص داده 
مشکل اصلی مس��کن، کمبود عرضه و زمین است. الحاق گسترده اراضی 
و تحویل واحدهای حمایتی، در صورت تداوم و اجرای منس��جم، می‌تواند 
مس��یر بازار را تا حدی اصلاح کند. اما موفقیت این سیاست‌ها بیش از هر 

چیز به نحوه اجرا بستگی دارد.
اگر زمین‌های الحاق‌شده به‌سرعت آماده‌سازی شوند، اگر مسکن حمایتی 
با زیرساخت و خدمات همراه باشد و اگر تأمین مالی پروژه‌ها پایدار بماند، 
می‌توان امیدوار بود که این اقدامات به کاهش فش��ار بر بازار مسکن منجر 
ش��ود. در غی��ر این صورت، خط��ر آن وجود دارد که ای��ن اقدامات نیز به 

فهرست سیاست‌های نیمه‌موفق گذشته اضافه شود.
جمع‌بندی

الحاق بیش از ۴۹ هزار هکتار زمین به ش��هرها و افتتاح بیش از ۴ هزار 
واحد مسکن حمایتی، دو سیگنال مهم از تلاش دولت برای افزایش عرضه 
مسکن است. این اقدامات می‌تواند نقطه شروعی برای خروج تدریجی بازار 
از بحران باش��د، اما تنها در صورتی که با برنامه‌ریزی دقیق، سرعت اجرا و 
نگاه بلندمدت همراه ش��ود. بازار مسکن بیش از هر چیز به تداوم سیاست 
و اعتماد به اجرا نیاز دارد؛ امری که آزمون اصلی آن در ماه‌ها و س��ال‌های 

پیش‌رو مشخص خواهد شد.

نویسنده: علی آل‎علی
در چشم‎انداز تجاری امروز جایگاه مدیرعامل به یک نقطه عطف تاریخی 
رس��یده اس��ت. برای دهه ها، این عنوان به تنهایی ب��رای اثبات اعتبار و 
راهب��ری یک س��ازمان کافی بود اما در دنیایی که ش��فافیت به یک اصل 
بنیادین تبدیل شده و اعتماد به کالایی کمیاب، صرف داشتن یک منصب 

مدیریتی دیگر برای ایجاد نفوذ پایدار کافی نیست. 
رهبران تجاری پیش��رو دریافته اند که بزرگ ترین دارایی اس��تراتژیک 
آنها، نه قدرت سازمانی، بلکه اعتبار فکری آنهاست. این یک تغییر پارادایم 
عمیق است که رهبری را از یک فرآیند مدیریتی مبتنی بر دستور، به یک 
معم��اری پیچیده از تاثیرگذاری مبتنی بر دانش و بینش تبدیل می کند. 
آینده متعلق به مدیرانی نیست که تنها کسب و کار خود را اداره می کنند، 

بلکه از آن رهبرانی است که گفتمان صنعت خود را شکل می دهند.
از جایگاه رسمی به مرجعیت فکری

تغیی��ر بنیادی��ن در مفهوم رهبری، حرکت از ق��درت مبتنی بر جایگاه 
به نفوذ مبتنی بر تخصص اس��ت. در مدل سنتی اعتبار یک مدیرعامل از 
س��اختار سلسله مراتبی سازمان نشأت می گرفت، اما در اقتصاد دیجیتال 
که دسترس��ی به اطلاعات برای همگان فراهم است، مخاطبان، کارمندان 
و ش��رکای تجاری به دنبال چیزی فراتر از یک عنوان رسمی هستند؛ آنها 
به دنبال راهنمایی، بینش و چشم‎اندازی هستند که بتوانند به آن اعتماد 
کنند. رهبری فکری )Thought Leadership( دقیقا پاسخ به این نیاز 

است. 
این رویکرد، یک رهبر تجاری را به منبعی از دانش معتبر و دیدگاه های 
نوآورانه در حوزه تخصصی خود تبدیل می کند. او دیگر تنها س��خنگوی 
ش��رکت خود نیست، بلکه یک مفس��ر قابل اعتماد برای کل صنعت خود 
است که با ارائه رایگان و سخاوتمندانه بینش های خود، اعتماد و احترام را 
به عنوان ارزشمندترین دارایی های برند شخصی و سازمانی خود می سازد.

س��اتیا نادلا، پس از به دست گرفتن سکان هدایت مایکروسافت، نمونه 
ای درخشان از این تحول است. او به جای آنکه تنها بر مدیریت عملیاتی 
تمرکز کند، یک سفر فکری عمیق را برای بازتعریف فرهنگ و چشم انداز 
این غول فناوری آغاز کرد. نادلا با نوشتن کتاب »تازه کردن« و سخنرانی 
های متعدد و الهام بخش خود در مورد مفاهیمی چون همدلی و ذهنیت 
رشد، نه تنها مایکروسافت را از یک شرکت بسته و سنتی به یک سازمان 
باز و نوآور تبدیل کرد، بلکه خود نیز به یکی از معتبرترین رهبران فکری 
جهان در زمینه آینده فناوری و تحول فرهنگی تبدیل شد. این مرجعیت 
فکری، تصویری انسانی و قابل اعتماد از مایکروسافت ساخت که تاثیر آن 

در رشد و موفقیت این شرکت بسیار فراتر از هر کمپین بازاریابی بود.

محتوا برای خلق ارزش، نه تبلیغ
قلب تپنده رهبری فکری، یک تعهد اس��تراتژیک به خلق مداوم ارزش 
برای مخاطبان اس��ت. ای��ن یک تغییر ذهنیت کلی��دی از ارتباطات یک 
طرفه و مبتن��ی بر تبلیغ، به یک گفت‎وگوی دوطرفه و مبتنی بر آموزش 
است. رهبر فکری به جای آنکه بپرسد »چگونه می توانم محصول خود را 
بفروشم؟«، می پرسد »چگونه می توانم با به اشتراک گذاشتن دانش خود، 
به مخاطبانم کمک کنم تا موفق تر شوند؟«. این رویکرد، بازاریابی را از یک 

فعالیت تجاری به یک اقدام سخاوتمندانه تبدیل می کند. 
محتوایی که در این راستا تولید می شود، چه در قالب مقالات تحلیلی، 
چه کتاب ها، پادکس��ت ها یا سخنرانی ها، باید به صورت اصیل، عمیق و 
کاربردی به چالش ها و سوالات کلیدی مخاطبان پاسخ دهد. این فرآیند، 
به تدریج برند ش��خصی رهبر و در نتیجه برند سازمان او را به عنوان یک 

منبع قابل اعتماد و ضروری در ذهن مخاطب حک می کند.
این استراتژی در دی ان ای شرکت هاب اسپات و بنیانگذار آن، دارمش 
شاه، تنیده شده است. هاب اسپات پیش از آنکه به یک شرکت نرم افزاری 
بزرگ تبدیل شود، به یک مرجع فکری در زمینه بازاریابی درونگرا تبدیل 
ش��د. دارمش شاه و تیمش، به جای تبلیغ مس��تقیم محصول خود، یک 
اکوسیستم عظیم از محتوای آموزشی رایگان، شامل وبلاگ های تخصصی، 

دوره های آموزشی جامع و کتاب های راهنما را خلق کردند. 
آنها به صورت سیس��تماتیک و سخاوتمندانه، دانش خود را با جهانیان 
به اشتراک گذاشتند و با این کار، نه تنها یک دسته بندی کاملا جدید در 
بازاریابی تعریف کردند، بلکه خود را به عنوان رهبران بلامنازع آن معرفی 
نمودن��د. این رویکرد، اعتم��ادی چنان عمیق را پایه‎ریزی کرد که رش��د 

تجاری شرکت به یک نتیجه طبیعی از مرجعیت فکری آن تبدیل شد.
یافتن صدایی منحصر به فرد در اقیانوس اطلاعات

مؤثرترین رهبران فکری، تنها تکرارکننده دانش عمومی نیس��تند؛ آنها 
دارای یک دیدگاه مش��خص، منحصر به فرد و گاهی اوقات چالش برانگیز 
هس��تند. در دنیایی که سرشار از محتوای مش��ابه است، توانایی ارائه یک 
چشم انداز نوین و یک تحلیل متفاوت، کلید تمایز است. این به معنای آن 
است که یک رهبر باید قلمرو فکری خود را با دقت انتخاب و تعریف کند. 
او باید با ش��جاعت، فرضیات رایج در صنعت خود را به چالش بکش��د، 
رونده��ای آینده را پی��ش بینی کند و یک چارچوب فکری مش��خص را 
ارائه دهد که به دیگران در درک بهتر دنیای پیچیده کس��ب و کار کمک 
کند. این صداقت فکری و تمایل به اتخاذ یک موضع مشخص، شخصیتی 
قدرتمند برای رهبر می سازد و افرادی را به سوی او جذب می کند که به 

دنبال عمق و اصالت هستند، نه صرفا اطلاعات سطحی.

اسکات گالووی، استاد بازاریابی در دانشگاه نیویورک، یک نمونه برجسته 
از خلق یک صدای منحصر به فرد است. او خود را به عنوان یک تحلیلگر 
صریح و بی پرده از اس��تراتژی های غول های فناوری معرفی کرده است. 
گالووی با تحلیل های داده محور اما بسیار جسورانه و گاهی جنجالی خود 
در وبلاگ شخصی و کتاب هایش یک جایگاه کاملا متمایز برای خود خلق 

کرده است. 
او از تکرار کلیشه های مدیریتی پرهیز می کند و با ارائه پیش بینی های 
ش��جاعانه و انتقادات تند، یک گفتمان فک��ری جدید را رهبری می کند. 
این اصالت و شجاعت در بیان، فارغ از میزان موافقت یا مخالفت با دیدگاه 
هایش، او را به یک صدای غیرقابل چشم پوشی و یک رهبر فکری قدرتمند 

در دنیای تجارت و فناوری تبدیل کرده است.
نظم استراتژیک برای ساختن میراثی پایدار

رهب��ری فکری یک پروژه کوتاه مدت یا یک کمپین تبلیغاتی نیس��ت؛ 
بلکه یک تعهد بلندمدت و یک ماراتن استراتژیک است. ساختن اعتماد و 
اعتبار، نیازمند زمان و مهمتر از آن، نیازمند ثبات اس��ت. یک رهبر فکری 
باید به صورت منظم و مداوم در پلتفرم های منتخب خود حضور داش��ته 
باش��د و با جریانی پیوسته از محتوای ارزش��مند، جایگاه خود را در ذهن 

مخاطبان تثبیت کند. 
این نظم و انضباط، نشان دهنده جدیت و تعهد او به جامعه اش است و 
به تدریج او را از یک صدای گاه به گاه به یک منبع قابل اتکا و همیشگی 
تبدیل می کند. در نهایت، رهبری فکری فراتر از منافع تجاری آنی است؛ 
این یک سرمایه گذاری بر روی میراث یک رهبر است که تاثیر آن تا سال 

ها پس از دوران مدیریت او نیز بر صنعت و جامعه باقی خواهد ماند.
مارک پریچارد، مدیر ارشد برند در شرکت کالاهای مصرفی پروکتر اند 
گمبل این نظم استراتژیک را در طول دهه ها به نمایش گذاشته است. او 
به جای آنکه تنها در چارچوب شرکت خود فعالیت کند، به صورت مداوم 
و پیوس��ته در بزرگ ترین رویدادهای جهانی تبلیغ��ات و بازاریابی، مانند 

جشنواره کن لاینز، به عنوان یک سخنران کلیدی حضور می یابد. 
پریچارد با اس��تفاده از این پلتفرم ها، به ط��ور منظم کل صنعت را در 
موضوعاتی حیاتی مانند ش��فافیت در رسانه، مسئولیت اجتماعی برندها و 
ضرورت نوآوری به چالش می کشد. این حضور مستمر و ارائه دیدگاه های 
قدرتمند، او را نه تنها به یک مدیر ارش��د در یک ش��رکت بزرگ، بلکه به 

وجدان و صدای راهبردی کل صنعت بازاریابی جهانی تبدیل کرده است.
منابع:

https://www.inc.com/adam-witty/from-ceo-to-
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نگــــاه

تولید حسگرهای نظارت بر گاز در صنایع نفت با 
یک‌سوم قیمت نمونه خارجی

یک شرکت دانش‌بنیان ایرانی موفق شده است حسگرهای 
پیش��رفته نظارت و هشدار نشت گاز مورد استفاده در صنایع 
نف��ت و گاز را با قیمتی حدود یک‌س��وم نمونه‌های خارجی 
تولید کند. این دس��تاورد، گامی مهم در مس��یر بومی‌سازی 
تجهیزات راهبردی و کاهش وابس��تگی به واردات در صنعت 

نفت به شمار می‌رود.
این حسگرها که برای پایش نشت گاز و افزایش ایمنی در 
تأسیس��ات نفتی طراحی ش��ده‌اند، از نظر دقت و عملکرد با 
نمونه‌های خارجی قابل رقابت هس��تند. به گفته متخصصان 
این شرکت، اس��تفاده از فناوری بومی و طراحی متناسب با 
ش��رایط اقلیمی و عملیاتی کشور، باعث ش��ده هزینه تولید 
به‌ط��ور قابل توجهی کاهش یابد، ب��دون آنکه کیفیت فدای 

قیمت شود.
صنع��ت نفت و گاز ایران به دلیل گس��تردگی تأسیس��ات 
و حساس��یت بالای ایمنی، نی��از مداومی به تجهیزات پایش 
و هش��دار دارد. واردات این تجهیزات در س��ال‌های گذشته 
ع�الوه بر هزین��ه بالا، با چالش‌هایی مانن��د تأخیر در تأمین 
و محدودیت‌های بین‌المللی همراه بوده اس��ت. تولید داخلی 
ای��ن حس��گرها می‌تواند بخ��ش مهمی از این مش��کلات را 

برطرف کند و امنیت عملیاتی را افزایش دهد.
کارشناس��ان ح��وزه ان��رژی معتقدن��د توس��عه چنی��ن 
فناوری‌هایی، علاوه ب��ر صرفه‌جویی ارزی، به تقویت زنجیره 
دانش‌بنیان کش��ور کمک می‌کند. ب��ه گفته آن‌ها، زمانی که 
صنایع بزرگ مانند نف��ت و گاز به محصولات داخلی اعتماد 
کنند، زمینه برای رش��د ش��رکت‌های فن��اور و ارتقای توان 

صنعتی کشور فراهم می‌شود.
از سوی دیگر، کاهش قیمت این حسگرها می‌تواند استفاده 
گس��ترده‌تر از س��امانه‌های پای��ش ایمن��ی را در واحدهای 
کوچک‌ت��ر نیز ممکن کند؛ موضوعی که در نهایت به کاهش 

حوادث صنعتی و افزایش بهره‌وری منجر خواهد شد.
فع��الان صنع��ت نفت تأکی��د دارند که حمای��ت از چنین 
ش��رکت‌هایی، از طریق تضمین خرید، تس��هیل فرایندهای 
اداری و فراهم‌ک��ردن ام��کان حض��ور در پروژه‌های بزرگ، 
می‌تواند مسیر بومی‌سازی تجهیزات راهبردی را تسریع کند 
و دس��تاوردهای فناورانه را به مزیت اقتصادی پایدار تبدیل 

نماید.

چرا حذف ارز ترجیحی بازار نهاده‌ها را نگران کرده؟
ح��ذف ارز ترجیحی ب��رای نهاده‌ه��ا نگرانی‌هایی در میان 
تولیدکنندگان و فعالان بازار ایجاد کرده است. افزایش هزینه 
واردات نهاده‌ها می‌تواند قیمت تمام‌ش��ده محصولات را بالا 

ببرد و به افزایش قیمت مصرف‌کننده منجر شود.
کارشناس��ان هش��دار می‌دهن��د که اجرای این سیاس��ت 
بدون حمایت‌های جبرانی و مدیریت دقیق، می‌تواند فش��ار 

مضاعفی بر تولید و معیشت مردم وارد کند.
وظیفه وزارت صمت حمایت از تولید در برابر ش��وک‌های 

سیاست جدید ارزی است
وزیر صنعت، معدن و تجارت با اش��اره به تغییرات اخیر در 
سیاس��ت‌های ارزی کشور تأکید کرده است که وظیفه اصلی 
این وزارتخانه، حمایت از تولیدکنندگان در برابر ش��وک‌های 
ناش��ی از این سیاست‌هاس��ت. به گفته او، نوس��انات ارزی و 
اصلاحات انجام‌شده در نظام ارزی می‌تواند هزینه‌های تولید 
را افزایش دهد و در صورت نبود حمایت هدفمند، به تضعیف 

بخش تولید منجر شود.
وی با بیان اینکه تولیدکنن��دگان در خط مقدم اثرپذیری 
از سیاس��ت‌های ارزی قرار دارند، افزود: افزایش قیمت مواد 
اولی��ه وارداتی، تجهیزات و قطعات مورد نیاز صنایع، فش��ار 
قابل توجهی بر بنگاه‌ها وارد کرده و اگر این فش��ار مدیریت 
نش��ود، می‌توان��د به کاه��ش تولید یا حت��ی تعطیلی برخی 
واحده��ا بینجام��د. از این رو، وزارت صم��ت خود را موظف 
می‌داند با ابزارهای سیاس��تی، از جمله تس��هیل تأمین مواد 
اولی��ه، حمایت‌های اعتباری و هماهنگ��ی با نظام بانکی، اثر 

این شوک‌ها را کاهش دهد.
وزیر صمت همچنین بر لزوم تفکیک میان تولیدکنندگان 
واقع��ی و فعالیت‌های غیرمولد تأکید کرد و گفت: حمایت‌ها 
باید به‌صورت هدفمند به واحدهایی اختصاص یابد که نقش 
مؤثر در اشتغال، زنجیره تأمین و تولید کالاهای اساسی دارند. 
به گفته او، تجربه‌های گذش��ته نش��ان داده که حمایت‌های 
غیرهدفمند نه‌تنها به تولید کمک نمی‌کند، بلکه می‌تواند به 

افزایش رانت و ناکارآمدی منجر شود.
کارشناس��ان صنعت��ی معتقدن��د اظه��ارات وزی��ر صمت 
بازتاب‌دهنده یک واقعیت مهم در اقتصاد ایران است: هرگونه 
اصلاح ارزی بدون بس��ته‌های حمایتی هم‌زمان، می‌تواند به 
ش��وک هزین��ه‌ای در بخش تولید تبدیل ش��ود. آن‌ها تأکید 
می‌کنن��د ک��ه موفقیت سیاس��ت جدی��د ارزی، ب��ه میزان 
هماهنگی آن با سیاست‌های صنعتی و تجاری بستگی دارد.
در عی��ن حال، فع��الان بخش خصوصی انتظ��ار دارند این 
حمایت‌ه��ا از مرحله اعلام فراتر رود و ب��ه اقدامات عملی و 
سریع منجر شود. به گفته آن‌ها، زمان در شرایط فعلی عامل 
تعیین‌کنن��ده اس��ت و تأخیر در اج��رای حمایت‌ها می‌تواند 

هزینه‌های جبران‌ناپذیری به تولید تحمیل کند.

مناطق آزاد ایران با معافیت‌های مالیاتی و گمرکی 
آماده جذب سرمایه‌گذاران است

مسئولان مناطق آزاد کش��ور اعلام کرده‌اند این مناطق با 
بهره‌مندی از معافیت‌های مالیاتی و گمرکی، زیرساخت‌های 
مناس��ب و موقعی��ت جغرافیایی ویژه، آمادگ��ی کامل برای 
ج��ذب س��رمایه‌گذاران داخلی و خارج��ی را دارند. به گفته 
آن‌ها، مناطق آزاد می‌توانند به پیشران رشد صادرات، انتقال 
فناوری و ایجاد اش��تغال تبدیل شوند؛ مشروط بر آنکه ثبات 

مقررات و شفافیت در سیاست‌گذاری حفظ شود.

فرصت امروز: بازار س��رمایه ایران امروز یکی از سنگین‌ترین روزهای 
خود را پش��ت سر گذاش��ت؛ روزی که شاخص‌ها بار دیگر قرمز شدند و 
صف‌ه��ای فروش، تصویر غالب تالار شیش��ه‌ای را ش��کل دادند. ریزش 
بورس دیگر یک نوس��ان مقطعی یا اصلاح کوتاه‌مدت تلقی نمی‌ش��ود؛ 
آنچه این روزها در جریان اس��ت، نش��انه‌ای از فرسایش عمیق اعتماد و 

تردید گسترده سرمایه‌گذاران نسبت به آینده بازار است.
ش��اخص کل ب��ورس برای س��ومین روز متوالی س��قوط ک��رد و بار 
دیگ��ر بیش از ص��د هزار واحد کاهش را تجربه ک��رد؛ افتی که مجموع 
ریزش‌های چند روز اخیر را به رقمی کم‌س��ابقه رسانده است. در همین 
حال، شاخص هم‌وزن نیز هم‌راستا با شاخص کل نزولی شد تا مشخص 
شود فشار فروش تنها محدود به نمادهای بزرگ و شاخص‌ساز نیست و 

بدنه اصلی بازار را نیز دربر گرفته است.
اعداد قرمز؛ وقتی اصلاح به ریزش تبدیل می‌شود

در معاملات امروز، ارزش صف‌های فروش در س��اعات ابتدایی بازار به 
چند ده هزار میلیارد تومان رس��ید؛ رقمی که نشان می‌دهد بخش قابل 
توجهی از س��هامداران ترجیح داده‌اند در هر قیمتی از بازار خارج شوند. 
حج��م معاملات اگرچه در ظاهر بالا به نظر می‌رس��ید، اما این افزایش 

عمدتاً ناشی از فشار عرضه و خروج نقدینگی بود، نه ورود پول تازه.
کارشناس��ان معتقدن��د آنچه در ابتدا با عنوان »اص�الح بازار« مطرح 
می‌ش��د، اکنون به مرحله‌ای رس��یده که می‌توان آن را »ریزش ناش��ی 
از نااطمینان��ی« نامید. کاهش پی‌درپی ارزش س��هام، افت ارزش بازار و 
تداوم خروج پول حقیقی، نش��انه‌هایی هستند که به‌روشنی از تغییر فاز 

بازار حکایت دارند.
برآوردها نش��ان می‌دهد تنها در چند روز گذش��ته، ه��زاران میلیارد 
تومان نقدینگی حقیقی از بازار س��هام خارج ش��ده و به سمت بازارهای 
موازی حرکت کرده اس��ت. این خروج سرمایه، فشار مضاعفی بر سهام 
وارد کرده و باعث ش��ده حتی س��هم‌هایی که از نظ��ر بنیادی وضعیت 

مناسبی دارند نیز درگیر صف فروش شوند.
دلایل ریزش؛ فراتر از یک عامل

تحلیل‌گ��ران بازار س��رمایه ب��ر این باورن��د که ری��زش اخیر بورس 
حاص��ل ترکیب��ی از عوامل اقتصادی، سیاس��تی و روانی اس��ت. از یک 

س��و، نااطمینانی نس��بت به سیاس��ت‌های ارزی و اقتصادی آینده، افق 
س��ودآوری ش��رکت‌ها را مبهم کرده است. از س��وی دیگر، رشد سریع 
بازارهای موازی مانند طلا و ارز، جذابیت بورس را برای س��رمایه‌گذاران 

کوتاه‌مدت کاهش داده است.
در روزهای��ی ک��ه قیمت طلا رکوردهای جدی��دی را لمس می‌کند و 
بازار ارز با نوس��انات شدید همراه است، بخشی از سرمایه‌گذاران ترجیح 
می‌دهن��د دارایی خود را ب��ه بازارهایی منتقل کنند که نقدش��وندگی 
س��ریع‌تر و ریسک سیاستی کمتری دارند. این جابه‌جایی سرمایه، فشار 
فروش در بورس را تشدید کرده و روند نزولی را عمیق‌تر ساخته است.

عامل مهم دیگر، نبود س��یگنال حمایتی قوی از س��وی سیاست‌گذار 
بازار س��رمایه است. بس��یاری از فعالان بورسی معتقدند بازار در شرایط 
فعلی نیازمند پیام‌های روشن و اقدامات عملی برای بازگرداندن اعتماد 

است؛ اقدامی که تاکنون به‌صورت مؤثر مشاهده نشده است.
رفتار سهامداران؛ از انتظار تا فرار

رفتار س��هامداران خرد در روزه��ای اخیر به‌خوبی بیانگر تغییر فضای 
روانی بازار اس��ت. در حالی ک��ه در مقاطع قبلی، افت قیمت‌ها با انتظار 
برای بازگش��ت همراه می‌ش��د، اکنون بخش قابل توجهی از سهامداران 
تصمیم به خروج گرفته‌اند. این تغییر رفتار، خود به عاملی برای تشدید 

ریزش تبدیل شده است.
س��هامداران حقوقی نیز اگرچه در برخی نماده��ا نقش حمایتی ایفا 
کردن��د، اما حجم این حمایت‌ها ب��رای تغییر روند کلی بازار کافی نبود. 
در بسیاری از نمادهای بزرگ، عرضه‌ها همچنان بر تقاضا غلبه داشت و 

تلاش‌های مقطعی برای جمع‌آوری صف‌ها، تنها اثر کوتاه‌مدت داشت.
در این میان، بی‌اعتمادی نسبت به پایداری تصمیمات اقتصادی و 
ترس از تکرار تجربه‌های تلخ گذش��ته، ذهنیت منفی سرمایه‌گذاران 
را تقویت کرده است. بازار سرمایه که زمانی به‌عنوان ابزار تأمین مالی 
و محل مش��ارکت عمومی معرفی می‌شد، اکنون در نگاه بسیاری از 
س��هامداران به بازاری پرریس��ک و غیرقابل پیش‌بینی تبدیل شده 

است.
چشم‌انداز کوتاه‌مدت؛ آیا کف بازار نزدیک است؟

پرس��ش اصلی این روزهای فعالان بورس این اس��ت ک��ه آیا بازار به 

ک��ف قیمتی نزدیک ش��ده یا هنوز بای��د منتظر افت‌های بیش��تر بود؟ 
پاسخ به این سؤال ساده نیس��ت. برخی تحلیل‌گران تکنیکال معتقدند 
ب��ازار به محدوده‌های حمایتی مهمی رس��یده و احتمال واکنش مثبت 
وجود دارد. با این حال، تحلیل‌گران بنیادی هش��دار می‌دهند که بدون 
بهبود متغیرهای کلان و کاهش نااطمینانی‌های سیاستی، هرگونه رشد 

می‌تواند کوتاه‌مدت و ناپایدار باشد.
در ش��رایط فعلی، بازگش��ت اعتماد بیش از هر عامل دیگری اهمیت 
دارد. اگر سیاس��ت‌گذار بتواند با تصمیم‌های شفاف، ثبات در مقررات و 
ارائه چش��م‌اندازی قابل پیش‌بینی، فضای بازار را آرام کند، امکان توقف 
ریزش و حتی بازگش��ت تدریجی وج��ود دارد. در غیر این صورت، بازار 

ممکن است برای مدتی طولانی در وضعیت فرسایشی باقی بماند.
بورس و اقتصاد؛ پیوندی که نباید نادیده گرفته شود

ریزش بورس تنها یک مس��أله مالی نیس��ت؛ پیامده��ای آن فراتر از 
بازار سرمایه و در سطح اقتصاد کلان قابل مشاهده است. کاهش ارزش 
بازار س��هام، توان تأمین مالی شرکت‌ها را محدود می‌کند و می‌تواند بر 
س��رمایه‌گذاری، اشتغال و رشد اقتصادی اثر منفی بگذارد. از این منظر، 
بی‌توجهی به وضعیت بورس، هزینه‌هایی به‌مراتب سنگین‌تر از نوسانات 

روزانه شاخص‌ها به همراه دارد.
بازار س��رمایه زمانی می‌تواند نقش واقعی خود را ایفا کند که به‌عنوان 
بخش��ی از یک سیاست اقتصادی منس��جم دیده شود، نه بازاری که هر 
چند وقت یک‌بار با تصمیم‌های مقطعی دچار ش��وک می‌ش��ود. تجربه 
امروز بورس، بار دیگر این واقعیت را یادآوری می‌کند که ثبات اقتصادی، 

پیش‌شرط اصلی رونق پایدار بازار سرمایه است.
جمع‌بندی

آنچ��ه امروز در بورس رخ داد، صرفاً ی��ک روز منفی دیگر در کارنامه 
ب��ازار نبود؛ بلکه نش��انه‌ای از بحران��ی عمیق‌تر در اعتم��اد و انتظارات 
س��رمایه‌گذاران اس��ت. اعداد قرمز، صف‌های فروش و خروج نقدینگی، 
همگی زنگ هش��دارهایی هس��تند که نمی‌توان آن‌ها را نادیده گرفت. 
بورس برای بازگش��ت به مس��یر تعادل، بیش از هر چیز به تصمیم‌های 
ش��جاعانه، ش��فاف و پایدار نیاز دارد؛ تصمیم‌هایی ک��ه بتوانند بار دیگر 

سرمایه‌گذاران را به آینده این بازار امیدوار کنند.

بورس در سراشیبی بی‌اعتمادی

نویسنده: علی آل علی
اعتماد در دنیای روابط انس��انی و تجاری یک پارادوکس بزرگ است: 
اغل��ب در بزرگ ترین لحظات س��اخته نمی ش��ود، بلکه در س��کوت از 
طری��ق مجموعه ای از ریز رفتارهای ظری��ف و تقریبا نامرئی بافته می 
ش��ود. این ها اعمالی هس��تند که آنقدر کوچک و ناخودآگاه به نظر می 
رس��ند که به سختی می توان آنها را جعل کرد و دقیقا به همین دلیل، 
ب��ه قدرتمندترین س��یگنال های اعتبار تبدیل می ش��وند. در حالی که 
رهبران و سازمان ها اغلب بر روی ساختن بناهای یادبود بزرگ اعتماد، 
مانند کمپین های شفافیت یا گزارش های مسئولیت اجتماعی، تمرکز 
می کنند، آنها فراموش می کنند که استحکام واقعی هر رابطه ای، نه در 
ستون های عظیم و قابل مشاهده، بلکه در ملات نامرئی ای نهفته است 
ک��ه هزاران آجر کوچک را به یکدیگ��ر پیوند می دهد. درک و معماری 
عامدانه این زبان خاموش، مرز میان نفوذ پایدار و تلاش��ی نافرجام برای 

متقاعد کردن را ترسیم می کند.
معماری فضا برای دیگران

یکی از ظریف ترین اما قدرتمندترین س��یگنال های اعتماد مدیریت 
فضای فیزیکی و گفتاری اس��ت. انس��ان ها به طور غری��زی به افرادی 
اعتماد می کنند که به آنها فضا می دهند، نه افرادی که فضا را اش��غال 
می کنند. این در اعم��ال فیزیکی کوچکی مانند کمی به عقب متمایل 
ش��دن برای ایج��اد فاصله راحت در ی��ک گفتگو، یا ع��دم قطع کردن 
صحبت دیگران، تجلی می یابد. در س��طح عمیق تر، این به معنای هنر 
توق��ف عامدانه پس از بیان یک نکته اس��ت؛ یک س��کوت کوتاه که به 
طرف مقابل، نه تنها فرصت، بلکه یک دعوت نامه غیرکلامی برای پاسخ 
دادن، مخالف��ت کردن یا تامل کردن می دهد. این ریز-رفتار، یک پیام 
ناخودآگاه قدرتمند را ارسال می کند:»من به قدری به ایده های خودم 
مطمئن هس��تم که از شنیدن ایده های تو هراسی ندارم و برای دیدگاه 
تو ارزش قائل هستم«. این عمل، دینامیک قدرت را از یک مونولوگ به 

یک دیالوگ تغییر داده و بذر اعتماد متقابل را می کارد.
در یک جلس��ه مذاکره تجاری پرفش��ار، مذاک��ره کنندگان بی تجربه 
اغلب تلاش می کنند تا با پر کردن هر لحظه از سکوت با استدلال های 
بیش��تر، طرف مقابل را مرعوب کنند. اما یک مذاکره کننده ارش��د در 
یک بانک س��رمایه گذاری جهانی مانند گلدمن ساکس، هنر استفاده از 
س��کوت را می داند. پس از ارائه یک پیشنهاد مهم، او به آرامی به عقب 
تکیه داده، ارتباط چش��می خود را حفظ ک��رده و منتظر می ماند. این 
س��کوت، نه نش��انه ضعف، بلکه نماد اعتماد به نفس و احترام است. این 
فضا به طرف مقابل اجازه می دهد تا بدون فش��ار، پیشنهاد را پردازش 
کرده و با تامل پاس��خ دهد. این معماری دقیق فضا، به جای ایجاد یک 
بن بس��ت تقابلی یک پل برای همکاری و درک متقابل می س��ازد و به 
طرف مقابل سیگنال می دهد که با یک شریک قابل اعتماد روبرو است، 

نه یک حریف متخاصم.
کالیبراسیون آینه های رفتاری

مغز انسان مجهز به سیستمی پیچیده از »نورون های آینه ای« است 
که ب��ه ما اجازه می دهد تا به صورت ناخودآگاه، رفتارها و احساس��ات 
اطرافیانم��ان را تقلی��د کرده و درک کنیم. این مکانیزم، پایه و اس��اس 
همدلی و ارتباط انس��انی اس��ت. آینه س��ازی ظریف، نه تقلید ناشیانه، 
رفتارهای ط��رف مقابل مانند هماهنگ کردن س��رعت صحبت کردن، 
اتخاذ یک ژس��ت مشابه یا اس��تفاده از برخی از کلمات کلیدی او، یک 
س��یگنال قدرتمند و ناخودآگاه از همس��ویی و درک متقابل را ارس��ال 

می کند. 
این رفتار می گوید:»من با تو هس��تم. من تو را می فهمم«. این یک 
فرآیند کالیبراس��یون مداوم اس��ت که در آن، فرد به جای آنکه بر روی 
دس��تور کار خود متمرکز باشد، به صورت فعال، به ریتم و انرژی طرف 
مقاب��ل گوش داده و خ��ود را با آن هماهنگ می کن��د. این هماهنگی 
نامرئ��ی، یک حس آش��نایی و راحتی آنی را ایجاد می کند که س��نگ 

بنای اعتماد است.
یک مدیر محصول در یک شرکت فناوری مانند گوگل را تصور کنید 
که در حال مصاحبه با یک کاربر برای درک نیازهای اوس��ت. اگر کاربر 
با هیجان و سرعت بالا در مورد یک ایده صحبت کند، مدیر محصول به 
جای حفظ یک حالت رس��می و بی تفاوت، کمی انرژی خود را افزایش 

داده و با اشتیاق بیشتری به ایده ها واکنش نشان می دهد. 
اگ��ر کاربر دیگری ب��ا لحنی آرام و متفکرانه در م��ورد چالش هایش 
صحب��ت کند، مدیر محصول نیز س��رعت کلام خود را کاهش داده و با 
تامل بیش��تری س��والات خود را مطرح می کند. این کالیبراسیون آینه 
ای، به کاربران این حس را منتقل می کند که واقعا شنیده و درک می 
ش��وند. این فرآیند، دیوار رس��می میان »مصاحبه کننده« و »مصاحبه 
شونده« را فرو ریخته و یک فضای امن برای به اشتراک گذاری صادقانه 

بینش های ارزشمند ایجاد می کند.
هنر به خاطر سپردن جزئیات بی اهمیت

در دنیای پرش��تاب امروز، توجه ما به کمیاب ترین و ارزش��مندترین 
کالا تبدیل شده است. به همین دلیل، توانایی به خاطر سپردن و ارجاع 
دادن به جزئیات به ظاهر بی اهمیتی که یک فرد در گذشته به اشتراک 
گذاشته است، یک سیگنال فوق العاده قدرتمند از احترام و توجه است. 
وقتی فردی در یک مکالمه جدید، به نام فرزند ش��ما، یک پروژه جانبی 
که به آن اش��اره کرده بودید یا حتی نام تیم ورزش��ی مورد علاقه تان 
اشاره می کند، این عمل یک پیام واضح را ارسال می نماید:»آنچه برای 
تو مهم است، برای من نیز به اندازه ای اهمیت داشت که آن را به خاطر 
بس��پارم«.  این فراتر از حافظه اس��ت؛ این یک اثبات ملموس از »گوش 
دادن فعال« است. این رفتار نشان می دهد که فرد، نه تنها کلمات شما 
را ش��نیده، بلکه آنها را پردازش کرده و برایشان ارزش قائل شده است. 
این جزئیات، نقاط لنگر کوچکی از ارتباط انسانی را در دریای فراموشی 

دیجیتال خلق می کنند.
یک مدیر فروش موفق در یک ش��رکت نرم افزاری مانند سیلزفورس 
تنها ویژگی های محصول را به خاطر نمی سپارد. او در سیستم مدیریت 
ارتباط با مشتری خود یادداشت های دقیقی در مورد جزئیات شخصی 
مکالماتش با مشتریان بالقوه ثبت می کند. پیش از یک تماس پیگیری، 
او این یادداش��ت ها را مرور می کند. مکالمه ممکن اس��ت اینگونه آغاز 
شود:»س�الم س��ارا، آخرین باری که صحبت کردیم، گفتی که در حال 

آماده شدن برای ماراتن بودی. مسابقه چطور پیش رفت؟«. 
این ش��روع، گفتگ��و را فورا از یک تماس فروش س��رد به یک تعامل 
انس��انی گرم و ش��خصی تبدیل می کند. این نش��ان می دهد که مدیر 
فروش، مش��تری را نه به عنوان یک معامل��ه بالقوه، بلکه به عنوان یک 
انسان کامل می بیند و این سطح از توجه، سنگ بنای یک رابطه تجاری 

بلندمدت و مبتنی بر اعتماد است.

ثبات نامرئی در کلام و عمل
اعتم��اد، محصول یک پیش بینی پذیری مثبت اس��ت. ما به افرادی 
اعتماد می کنیم که اعمالش��ان با کلماتش��ان و کلمات امروزش��ا-ن با 
کلمات دیروزش��ا-ن همخوانی دارد. این »ثبات نامرئی« یکی از ظریف 
ترین اما مهم ترین معماری های اعتماد است. این به معنای انجام دادن 
کارهای کوچکی اس��ت که قول داده ایم انجام دهیم: ارسال یک ایمیل 
پیگی��ری در زمانی که گفتیم، معرفی کردن دو نفر به یکدیگر همانطور 
که وعده داده بودیم یا به س��ادگی، به موقع در یک جلسه حاضر شدن. 
هر یک از این اعمال به تنهایی کوچک و بی اهمیت به نظر می رسند. 
ام��ا تکرار م��داوم آنها یک الگوی قابل اعتم��اد از یکپارچگی را ایجاد 
می کند. این ثبات، به دیگران این اطمینان خاطر را می دهد که ش��ما 
فردی هس��تید که می توان بر روی حرفتان حساب کرد، چه در مسائل 
کوچک و چه در مسائل بزرگ. این، ساختن یک برند شخصی از قابلیت 

اتکاست.
در فرهنگ ش��رکت آمازون، اصلی به نام تعصب به عمل وجود دارد، 
ام��ا این اصل ب��ا یک انتظار عمیق تر برای مالکیت همراه اس��ت. وقتی 
یک کارمند در یک جلسه می گوید »من این موضوع را پیگیری خواهم 
ک��رد«، این یک عبارت س��اده نیس��ت، بلکه یک تعهد اس��ت. فرهنگ 
ش��رکت و سیس��تم های مدیریتی آن به گونه ای طراحی شده اند که 
این تعهدات کوچک، به صورت وس��واس گونه ای پیگیری و اجرا شوند. 
مدی��ری که به طور مداوم ب��ه این وعده های کوچ��ک عمل می کند، 
اعتباری نامرئی اما قدرتمند را برای خود می سازد. تیم او یاد می گیرد 
که می توان بر روی کلمات او حساب کرد. این ثبات در اجرای تعهدات، 
پای��ه ای را برای اعتم��اد ایجاد می کند که به رهب��ر اجازه می دهد تا 
در لحظات بحرانی، از تیم خود درخواس��ت های بزرگ تر و دشوارتری 
داشته باشد، زیرا آنها می دانند که رهبرشان، فردی است که به حرفش 

عمل می کند.
منابع:

tiny- -9 -https : / /vegoutmag .com /lifestyle /s-bt
behaviors-that-make-people-trust-you-instantly-

/most-are-too-subtle-to-fake
to-influence-/04/01/2026/https://www.cnbc.com
people-do-these-simple-things-says-expert-these-

powerful-behaviors-make-a-big-difference.html

اعتمادسازی در دنیای کسب و کار: تمرین هایی برای کارآفرینان



5تولید و صنعت سه شنبهwww.forsatnet.irتلفن مستقیم: 86073290
7 بهمن 1404

شماره 2868



مدیریت کسب‌و‌کار تلفن مستقیم: 686073290 www.forsatnet.ir سه شنبه
7 بهمن 1404

شماره 2868

نویسنده: علی آل علی
در میانه هیاهوی بی پای��ان تجارت الکترونیک جایی 
که الگوریتم ها با دقتی سرد و بی نقص رفتار ما را پیش 
بینی کرده و محصولات را به درب منزل ما می رسانند، 
یک س��وال بنیادین مطرح می شود: آیا دوران فروشگاه 

فیزیکی به سر آمده است؟ 
پاسخ های ش��تاب زده اغلب به این بناهای آجری به 
چش��م یادگارهایی از یک دوران گذشته نگاه می کنند. 
اما این دی��دگاه، یک حقیقت عمیق را نادیده می گیرد. 
فروشگاه فیزیکی، در هوشمندانه ترین شکل خود، دیگر 
یک انبار برای توزیع کالا نیس��ت؛ بلکه یک صحنه تئاتر 
است. صحنه ای که در آن، آخرین و قدرتمندترین مزیت 
رقابتی کسب و کارها، یعنی »ارتباط انسانی معنادار«، به 
نمایش در می آید. در این میدان نبرد جدید، مدیر یک 
فروش��گاه، دیگر یک سرپرس��ت عملیاتی نیست؛ او یک 
معمار اس��ت. معماری که وظیفه اش، نه مدیریت قفسه 
ها، بلکه طراحی دقیق و وسواس گونه یک تجربه انسانی 
فراموش نش��دنی اس��ت؛ تجربه ای که هیچ الگوریتمی 

قادر به بازآفرینی آن نیست.
از معامله گری تا معماری رابطه

قل��ب تپنده این تحول اس��تراتژیک، گ��ذار از ذهنیت 
»ف��روش معامله-مح��ور« به فلس��فه »س��اختن رابطه 
مش��تری-محور« اس��ت. در مدل س��نتی، موفقیت یک 
فروش��نده با تعداد معاملاتی که در یک روز به سرانجام 
می رس��اند، اندازه گیری می ش��د. اما مدیران پیش��رو 
دریافت��ه اند که این رویکرد در دنی��ای امروز، یک بازی 
بازنده اس��ت. آنها در حال پیاده س��ازی مفهومی به نام 
مش��تری پروری هستند؛ یک فرآیند اس��تراتژیک برای 
تبدیل خریداران گذری به مش��تریان وفادار و بلندمدت. 
در این مدل، هر تعامل فرصتی برای ش��ناخت عمیق تر 
مش��تری اس��ت: از به خاطر س��پردن نام او و خریدهای 
قبلی اش گرفته تا درک سلیقه، نیازهای پیش رو و حتی 

مناس��بت های مهم زندگی اش. این الگوریتم انسانی که 
از داده های عاطفی و حافظه ش��خصی تغذیه می شود، 
ارزش��ی را خلق می کند که فراتر از محصول است. این 
فرآیند، فروش��گاه را از یک م��کان صرف برای خرید، به 
یک منبع قابل اعتماد برای مش��اوره و راهنمایی تبدیل 
می کند. فروش��گاه های زنجیره ای لوکس نوردس��تروم 
ب��رای دهه ه��ا، مدل کس��ب و کار خود را ب��ر پایه این 
فلس��فه معماری کرده اند. شهرت افسانه ای این شرکت 
در خدمات مش��تری، محصول یک سیاس��ت س��اده اما 
عمیق است: توانمندسازی کارکنان برای ساختن روابط 
واقعی. فروشندگان در نوردستروم، نه به عنوان صندوق 
دار، بلکه به عنوان مشاوران شخصی استایل آموزش می 
بینند.  آنها تش��ویق می شوند تا دفترچه ای از مشتریان 
کلیدی خود داش��ته باش��ند، تاریخ تولد آنها را به خاطر 
بس��پارند و پیش از رس��یدن یک مجموعه جدید، با آنها 
تماس گرفته و آیتم هایی را که با س��لیقه آنها همخوانی 
دارد، کنار بگذارند. سیاس��ت بازگشت کالا بدون چون و 
چرای این شرکت، خود یک ابزار قدرتمند برای ساختن 
اعتم��اد اس��ت. این رویکرد، هر تعام��ل را از یک معامله 
کوتاه مدت به یک سرمایه گذاری بلندمدت در وفاداری 
مش��تری تبدیل می کند و ثابت م��ی کند که حافظه و 
همدلی انس��انی، هنوز هم قدرتمندترین ابزار فروش در 

جهان است.
صحنه به مثابه استراتژی

اگر قرار باش��د ارتباط انسانی در مرکز تجربه فروشگاهی 
قرار گیرد، پس خود فضای فیزیکی باید به گونه ای طراحی 
ش��ود که این ارتباط را تس��هیل و تقویت کند. فروش��گاه 
دیگ��ر نمی تواند یک فضای خنثی و کاربردی برای چیدن 
محصولات باشد؛ باید به یک صحنه غوطه ورکننده تبدیل 
شود که داستان و شخصیت برند را روایت می کند.  در این 
معماری تجربی، هر عنصر، از طراحی نورپردازی و انتخاب 
موسیقی گرفته تا چیدمان فضا و حتی رایحه ای که در هوا 

پخش می شود، به صورت عامدانه و با یک هدف استراتژیک 
انتخاب می ش��ود. هدف، خلق یک اتمسفر احساسی است 
که مش��تری را از دنیای روزمره جدا کرده و به او اجازه می 
دهد تا با برند در یک س��طح عمیق تر ارتباط برقرار کند. 
مدیر فروش��گاه در این مدل، نق��ش یک کارگردان تئاتر را 
بر عهده دارد که وظیف��ه اش، اطمینان از هماهنگی تمام 
عناصر برای خلق یک اجرای بی نقص و به یادماندنی است. 
ش��رکت اس��تارباکس، هنر تبدیل فضای فیزیکی به یک 
استراتژی را به اوج خود رسانده است. فلسفه هاوارد شولتز، 
بنیان گذار این شرکت، هرگز فروش قهوه نبود، بلکه خلق 
یک مکان سوم میان خانه و محل کار بود؛ پناهگاهی آرام و 
دلپذیر که افراد بتوانند در آن حس تعلق و جامعه را تجربه 
کنند. طراحی داخلی هر فروش��گاه استارباکس، از انتخاب 
مبلمان راحت و رنگ های گرم گرفته تا بوی آشنای قهوه و 
موسیقی پس زمینه با دقت انتخاب شده، همگی در خدمت 
ساختن این اتمسفر استراتژیک هستند. مدیران فروشگاه 
در اس��تارباکس، تنها بر روی کارایی عملیاتی تمرکز نمی 
کنند، بلکه مسئول حفظ این حس و اتمسفر هستند. آنها 
اطمین��ان حاصل می کنند که فضا همیش��ه تمیز، دعوت 
کننده و آرامش بخش باقی بماند و به این ترتیب، از صحنه 
ای محافظت می کنند که ارزش اصلی برند بر روی آن بنا 

شده است.
توانمندسازی به مثابه ابزار فروش

یک مدیر فروش��گاه به تنهایی نم��ی تواند این تجربه 
انس��انی را خلق کند؛ او به یک تی��م توانمند، باانگیزه و 
خودمختار نی��از دارد. یکی از ب��زرگ ترین نقاط ضعف 
در مدل های س��نتی خرده فروشی، نگاه به کارکنان به 
عنوان چرخ دنده های قابل تعویض در یک ماشین بزرگ 
اس��ت؛ افرادی که تنها برای اجرای دستورالعمل های از 
پیش تعیین ش��ده اس��تخدام ش��ده اند. اما در معماری 
مدرن تجربه، کارکنان خط مقدم، ارزشمندترین دارایی 
برند هس��تند. این تحول نیازمند به یک سرمایه گذاری 

استراتژیک در توانمندسازی است. 
ای��ن به معن��ای اعطای اختیار ب��ه کارکنان برای حل 
مشکلات مشتریان در لحظه و بدون نیاز به کسب اجازه 
از مافوق اس��ت. این همچنین ب��ه معنای آموزش عمیق 
آنها، نه تنها در مورد ویژگی های محصول، بلکه در مورد 
مه��ارت های نرم مانند گوش دادن فعال، همدلی و هنر 
قصه گویی است. کارمندی که احساس کند به او اعتماد 
شده و برای موفقیت تجهیز گشته، از یک مجری منفعل 

به یک سفیر پرشور برای برند تبدیل می شود.
گ��روه هتل های لوکس ریتز کارلت��ون این اصل را به 
یک سیاس��ت مدیریتی افسانه ای تبدیل کرده است. در 
این شرکت، هر کارمند، صرف نظر از جایگاهش، اختیار 
دارد تا برای حل مش��کل یک مهمان یا خلق یک تجربه 
استثنایی برای او، تا سقف ۲۰۰۰ دلار هزینه کند، بدون 
آنکه نیازی به تایید مدیر داش��ته باش��د. این سیاس��ت، 
یک پیام قدرتمند از اعتماد و توانمندس��ازی را به تمام 
س��ازمان ارس��ال می کند.  این رویکرد تضمین می کند 
که اگر مش��کلی پی��ش بیاید، نزدیک تری��ن فرد به آن 
مشکل، قدرت حل آن را نیز دارد. این فرهنگ، کارکنان 
را تشویق می کند تا به جای تمرکز بر محدودیت ها، بر 
روی فرص��ت هایی برای فراتر رفتن از انتظارات مهمانان 
تمرکز کنند. در نتیجه، آنها نه تنها مشکلات را حل می 
کنند، بلکه داس��تان هایی فراموش نش��دنی از خدمات 
اس��تثنایی خلق م��ی نمایند که ب��ه قدرتمندترین ابزار 

بازاریابی این برند تبدیل شده است.
معماری یک گفتگوی هوشمند

هن��ر فروش در این پارادایم جدید، دیگر هنر »متقاعد 
کردن« نیس��ت؛ بلکه هن��ر »راهنمایی کردن« اس��ت. 
فروش��ندگان موفق، به جای آنکه محصول را به س��وی 
مش��تری »هل« دهند، با پرسیدن سوالات هوشمندانه، 
به آرامی او را در یک س��فر اکتشافی هدایت می کنند تا 
خودش به بهترین راه حل برای نیازش برسد. این رویکرد 

مشاوره ای، نیازمند یک تغییر بنیادین در فرآیند گفتگو 
اس��ت. به جای ش��روع با یک مونولوگ در مورد ویژگی 
های محصول، فروشنده با یک دیالوگ برای درک زمینه 

و »کار به انجام رساندن« مشتری آغاز می کند. 
س��والاتی مانند »برای چه مناسبتی به دنبال لباس می 
گردید؟« یا »بزرگ ترین چالش��ی که در حال حاضر با آن 
روبرو هستید چیست؟« گفتگو را از یک معامله تجاری به 
یک جلسه حل مسئله مشترک تبدیل می کند. این فرآیند، 
ن��ه تنها به انتخاب محصول بهتر منجر می ش��ود، بلکه به 
مش��تری این حس قدرتمند را می دهد که درک ش��ده و 
مورد احترام قرار گرفته اس��ت. فروشگاه های لوازم آرایشی 
س��فورا این رویکرد مش��اوره ای را در هسته مدل کسب و 
کار خ��ود قرار داده اند. کارکنان این ش��رکت که با عنوان 
مشاوران زیبایی شناخته می شوند، آموزش های گسترده 
ای را نه تنها در مورد محصولات، بلکه در مورد انواع پوست، 
تئوری رنگ ها و تکنیک های آرایشی می بینند. آنها مجهز 
شده اند تا به جای اشاره کردن به یک قفسه، یک گفتگوی 
تشخیصی با مشتری را آغاز کنند. آنها با پرسیدن سوالاتی 
در مورد نگرانی های پوستی یا سبک مورد علاقه مشتری، 
به یک درک عمیق از نیازهای او می رسند و سپس، نه تنها 
محصولات مناسب را پیشنهاد می دهند، بلکه اغلب نحوه 
اس��تفاده از آنها را نیز به صورت عملی به مشتری آموزش 
می دهند. این تجربه، فروش��گاه را از یک قفسه بی جان از 
محصولات به یک منبع دانش تعاملی و قابل اعتماد تبدیل 
می کند و رابطه ای را می سازد که بسیار فراتر از یک خرید 

یک باره است.
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نویسنده: علی آل علی
در دنی��ای معاملات ب��ا ارزش بالا، به وی��ژه در حوزه هایی 
مانند ساخت و س��ازهای لوکس، یک خطای دید استراتژیک 
و رایج وجود دارد: این باور که محصول نهایی خود به تنهایی 
برای متقاعد کردن خریدار کافی است. این تفکر، که ریشه در 
دوران صنعتی دارد، فروش را به یک فرآیند منطقی و مبتنی 
ب��ر نمایش ویژگی ها تقلیل می دهد. اما در بازار فوق اش��باع 
امروز، جایی که مش��تریان ثروتمند با گزینه های بی شماری 

روبرو هستند، این رویکرد دیگر کارایی ندارد. رهبران تجاری 
آینده نگر درک می کنند که آنها تنها یک سازه فیزیکی نمی 
فروشند؛ بلکه در حال فروش یک میراث، یک سبک زندگی و 
یک بیانیه هویتی هستند. این تغییر پارادایم نیازمند بازطراحی 
کامل فرآیند بازاریابی اس��ت؛ گ��ذار از یک مونولوگ در مورد 
مش��خصات فنی، به یک گفتگوی عمیق و چندلایه در مورد 
آرزوها. این دیگر یک معامله نیست؛ یک دعوت نامه انحصاری 

به دنیایی است که با وسواس معماری شده است.

معماری مخاطب ایده آل
اولین و بنیادین ترین گام در این معماری حرکت از هدف 
گیری جمعیتی به »مجسمه سازی روانشناختی« مخاطب 
اس��ت. تمرکز صرف بر ش��اخص های ثروت، یک استراتژی 
سطحی و ناکارآمد اس��ت. حقیقت این است که تمام افراد 
ثروتمند، یکسان فکر، احساس و تصمیم گیری نمی کنند. 
معم��اری مخاطب ایده آل، یک فرآین��د عمیق برای درک 
مدل ذهن��ی، ارزش های بنیادین، ترس های پنهان و مهم 

ت��ر از همه، تعریف منحصر به فرد آنها از موفقیت و زندگی 
خوب اس��ت. این به معنای پاسخ به سوالاتی فراتر از درآمد 
س��الانه اس��ت: این فرد برای چه چیزی ارزش قائل است؟ 
امنیت یا ماجراجویی؟ س��نت یا نوآوری؟ نمایش بیرونی یا 
حری��م خصوصی؟ تنها با داش��تن یک تصویر س��ه بعدی و 
دقیق از این روانشناسی است که یک برند می تواند روایتی 
را خل��ق کند که نه تنها توجه مخاط��ب را جلب می کند، 
بلک��ه با عمیق ترین لایه های هویتی او نیز طنین انداز می 

شود. صنعت خودروسازی لوکس، به ویژه برندی مانند رولز 
رویس، اس��تاد این هنر است. این شرکت صرفا خودروهای 
گران قیمت نمی فروشد؛ بلکه آثار هنری متحرکی را برای 
یک گروه روانشناختی بسیار خاص خلق می کند. مشتری 
رول��ز رویس تنها به دنبال س��رعت یا تجمل نیس��ت؛ او به 
دنب��ال یک پناهگاه بی صدا، ی��ک تجربه هنری بی نقص و 

یک بیانیه غیرقابل انکار از جایگاه خود است. 
ادامه در صفحه آخر

استراتژی های بازاریابی در صنایع لوکس

استراتژی فروش برای مدیران فروشگاه های حضوری
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اصفهان – ندیمی: ذوب‌آهن اصفهان با انتشار گزارش عملکرد حسابرسی‌شده 
شش‌ماهه اول سال ۱۴۰۴، یکی از مهم‌ترین تحولات مالی خود در سال‌های 
اخیر را به ثبت رس��اند؛ به‌طوری‌که برای نخستین‌بار از سال ۱۴۰۰ تاکنون و 
به لطف تلاش ویژه مدیریتی در وصول مطالبات سنواتی، در صورت‌های مالی 

خود سود خالص شناسایی کرده است.
درآم��د عملیاتی ذوب‌آهن با رش��د ۱۱ درصدی به حدود ۳۰ هزار میلیارد 
تومان و سود ناخالص آن از ۱۱ میلیارد تومان در نیمه نخست سال گذشته، 
به ۱,۰۹۹ میلیارد تومان در 6 ماهه سال 1404 رسیده است. این رشد نشان 
می‌دهد که شرکت علاوه بر بهبود شرایط فروش، از مسیر اصلاح ساختار تولید 
و کاهش بهای تمام‌ش��ده نیز گام‌های مؤثری برداش��ته است؛ به‌گونه‌ای که با 
تغییر در ترکیب مواد اولیه و حرکت به سمت کاهش هزینه‌ها از جمله حذف 
خرید گندله، کنترل هدفمند خرید تجهیزات و استفاده حداکثری از ظرفیت‌ها 
و منابع داخلی، توانس��ت فشار هزینه‌ای را مهار کند. همچنین افزایش تولید 
محص��ولات صنعتی و با ارزش افزوده بالا نظیر ریل ـ همراه با رکوردش��کنی 
در تولید این محصول ـ نقش مهمی در رشد درآمدها داشته است. تولید ۸۹ 
ه��زار تن میلگرد آلیاژی به روش ترمک��س، تولید صنعتی ناودانی ۲۰، تولید 
دو نوع چدن گرانوله و س��ورل، کاهش مص��رف کک در تولید چدن مذاب و 
کاهش مصرف فلز در تولید محصولات نوردی از دیگر اقدامات مؤثر در بهبود 
عملکرد عملیاتی شرکت بوده است. در کنار این موارد، تکمیل و بهره‌برداری از 

چند پروژه مهم در حوزه صرفه‌جویی از جمله راه‌اندازی پلنت جدید اکسیژن، 
بهره‌گیری از نیروگاه هاربین و اجرای صنعتی پاش��ش سرباره، زمینه ارتقای 

بهره‌وری و کنترل هزینه‌ها را بیش از پیش فراهم کرده است.
 بررسی صورت های حسابرسی شده ذوب آهن اصفهان نشان می دهد اعمال 
یک مدیریت یکپارچه و مؤثر در وصول مطالبات شرکت، نقش تعیین‌کننده‌ای 
در تغییر چهره مالی شرکت ایفا کرده است و شناسایی درآمدی معادل  ۱۲.۳ 
همت مربوط به تأخیر تأدیه بدهی صندوق حمایت و بازنشس��تگی کارکنان 

فولاد منجر به افزایش سود خالص شرکت شده است.
این درآمد غیرعملیاتی موجب شد سود خالص ذوب‌آهن در پایان شش‌ماهه 

نخس��ت سال ۱۴۰۴ به حدود ۷ همت برس��د؛ و علیرغم افزایش زیان ناشی 
از تس��عیر بدهی های ارزی به مبلغ 4 همت در دوره س��ه ماهه سوم به دلیل 
یکسان سازی نرخ ارز بازهم عملکرد شرکت در پایان دوره 9 ماهه نیز بالغ بر 
4.5 همت س��ود خالص گزارش شود در حالی که شرکت در شش ماهه سال 
قبل زیان خالص 4.2 همت و در 9 ماهه سال گذشته زیان خالص 7.4 همت 

را اعلام کرده است.
نکته قابل تامل اینکه از سال 1400 این اولین دوره ای است که صورت های 

مالی شرکت سود خالص را نشان می دهند.
 در بخش سود عملیاتی، باید توجه داشت که این سودآوری در شرایطی رقم 
خورده که مدیریت کنونی ذوب‌آهن ناگزیر به ایفای تعهدات تأمین محصول 
مربوط به دوره مدیریت پیش��ین بوده اس��ت. این موضوع، هم‌زمان با افزایش 
قیمت مواد اولیه و س��ایر ملزومات تولید، فش��ار قابل‌توجهی بر حاشیه سود 
شرکت وارد کرده و مانع از انعکاس کامل ظرفیت سودآوری عملیاتی ذوب‌آهن 

شده است.
در مجموع، بازگشت ذوب‌آهن اصفهان به سود پس از چند سال زیان‌دهی 
امیدها را برای بازگش��ت به ریل اصلی پررنگ تر کرده است و البته باید گفت 
تسویه بخشی از مطالبات معوقه از صندوق بازنشستگی فولاد موضوعی است 
که بار دیگر اهمیت مدیریت مطالبات ش��رکت‌های بزرگ و دولتی در بهبود 

عملکرد مالی صنعت فولاد را برجسته می‌کند.

فرصت امروز - ماهان فلاح: رئیس سازمان جهاد کشاورزی آذربایجان 
شرقی گفت: نیاز مصرفی استان به گوشت مرغ حدود ۳۰۰ تا ۳۵۰ تن 
در روز است که این نیاز به حد کافی تامین شده است و هیچ کمبودی 

در بازار مرغ استان وجود ندارد.
شهرام شفیعی در چهاردهمین جلسه ستاد کارآمدسازی نظام یارانه 
ای آذربایجان شرقی، اظهار کرد: از ابتدای اجرای طرح کارآمدسازی نظام 
یارانه ها برای تامین کالاهای اساسی مورد نیاز مردم استان تلاش وافری 
شده است و بر این اساس یکهزار و ۶۱۶ تن روغن خوراکی در فروشگاه 

های سطح استان توزیع شده است.
وی با بیان اینکه از یکهزار و ۵۳۰ تن برنج تخصیص یافته، ۶۴۵ تن 
جذب ش��ده است عنوان کرد: به صورت روزانه بازار کالاهای اساسی در 
تمام استان را رصد می کنیم و تصمیمات به صورت روزانه برای تامین 

کالاهای مورد نیاز و نظارت بر قیمت گرفته می شود.
مدیرکل تعاون، کار و رفاه اجتماعی آذربایجان شرقی هم عنوان کرد: 
تا روز گذشته در آذربایجان شرقی یک میلیون و ۳۱۲ هزار و ۶۰ خانوار 

معادل س��ه میلیون و ۵۹۳ هزار و ۳۴۱ نفر از جمعیت چهار میلیون و 
۱۶۸ هزار و ۲۵۶ نفری آذربایجان شرقی از کالابرگ خود استفاده کرده 

اند.
به��زاد غف��اری افزود: مجموع اعتب��ار صرف ش��ده در کالابرگ برای 

خانوارهای آذربایجان شرقی حدود حدود ۳۵ هزار میلیارد ریال است.

۸۸ درصد خانوارهای آذربایجان شرقی کالابرگ 
الکترونیکی استفاده کردند

مدیرکل تعاون، کار و رفاه اجتماعی آذربایجان ش��رقی با بیان اینکه ۸۸ 
درصد خانوارهای آذربایجان ش��رقی از کالابرگ الکترونیکی استفاده کرده 
اند، اظهار کرد: ۸۸ درصد خانوارهای آذربایجان شرقی و ۸۶ درصد جمعیت 
اس��تان از کالابرگ الکترونیکی اس��تفاده کرده اند. غفاری با اشاره به اینکه 
بیشترین کالای خریداری شده برنج است که ۳۷.۵ درصد کالاهای خریداری 
شده است، افزود: گوشت قرمز ۲۰.۱ درصد، حبوبات ۱۹.۹۱ درصد، گوشت 
سفید ۱۱.۶۴ درصد، تخم مرغ ۴.۹ درصد، روغن ۳.۳۶ درصد و سایر اقلام 
با ۷.۳۷ درصد کالاهای خریداری شده توسط مردم استان در قالب خرید با 
کالابرگ را تشکیل می دهد. وی با بیان این‌که امکان خرید کالاهای اساسی 
با کالابرگ الکترونیکی از طریق ۲۵ هزار پایانه در ۹ هزار فروشگاه آذربایجان 
شرقی فراهم است، ادامه داد: طرح کالابرگ برای تمامی دهک‌های جمعیتی 
استان و کشور فعال بوده و دهک‌های بالایی که یارانه آنها قطع شده است 

می‌توانند اقدام به ثبت نام و دریافت سهم خود کنند.

فرصت امروز - ماهان فلاح: مدیر منطقه ۸ عملیات انتقال گاز ایران از تداوم 
انتقال پایدار گاز به سرشاخه‌های مصرف در شرایط بارش‌های سنگین برف 

و برودت شدید هوا خبر داد.
مهدی زارع، با اشاره به شرایط جوی حاکم و سرماي فراگير گفت: با وجود 
بارش‌های سنگین برف، کاهش محسوس دما و افزایش مصرف گاز در بخش 
خانگی، شبکه انتقال گاز اين منطقه عملياتي در وضعیت پایدار قرار گرفته و 

انتقال گاز به سرشاخه‌های مصرف بدون مشکل ادامه دارد.
زارع افزود: آمادگی کامل نیروهای عملیاتی، پایش مستمر خطوط انتقال 
گاز و تأسیس��ات تقويت فشار گاز و حضور شبانه‌ روزی تیم‌های فنی باعث 
شده است که تاکنون هیچ‌گونه وقفه یا اختلالی در فرآیند انتقال گاز ایجاد 

نشود و گاز مورد نیاز مشترکان به‌ صورت ایمن و مستمر تأمین شود.
مدير منطقه 8 عمليات انتقال گاز ايران اظهار داش��ت: با در نظر گرفتن 
برودت هوا و س��رماي طاقت فرس��ا كه اين روزها اغلب نقاط كش��ور را فرا 
گرفته اس��ت، شهرستان سراب در اس��تان آذربايجان شرقي ركورد كاهش 
دماي زمس��تاني را ثبت و س��رماي منفي 28 درجه سردترين نقطه كشور 

را در س��الجاري تجربه نمود.  وي در ادامه از راه‌اندازی آزمایش��ی تأسیسات 
تقویت فشار گاز سراب خبر داد و تصریح کرد: این تأسیسات به‌منظور افزایش 
ضریب اطمینان شبکه و ایجاد پشتوانه عملیاتی در شرایط بحرانی، به‌ صورت 
آزمایش��ی اس��تارت خورده و آماده بهره‌برداری در صورت بروز هرگونه افت 
فشار یا مشکل احتمالی در مسیر انتقال گاز در استان اردبيل و شهرستانهاي 

خداآفرين و آبش احمد است.
وی با بيان اينكه تاسيس��ات تقويت فشار گاز سراب با توجه به عدم نياز 
عملياتي، سالها از مدار خارج و بخشي از تجهيزات آن جمع آوري شده بود، 
ادامه داد: اين منطقه عملياتي در اقدامي جهادي با راه اندازي آزمايش��ي در 
سرماي منفي 28 درجه و بارش برف، تاسيسات را در مدار عملياتي قرار داده 
تا در صورت نياز در پايداري ش��بكه انتقال گاز استان اردبيل و قسمت هاي 

شمالي استان آذربايجان شرقي را تقويت نمايد.
وي با تأکید بر نقش پیش‌بینی و مدیریت بحران در فصل س��رد س��ال 
خاطرنشان کرد: سناریوهای مختلف عملیاتی برای شرایط خاص جوی تدوین 
شده و تجهیزات و تأسیسات حیاتی منطقه در وضعیت آماده‌باش کامل قرار 
دارند تا در صورت نیاز، تصمیمات لازم در کوتاه‌ترین زمان ممکن اتخاذ شود.

مدير منطقه 8 عمليات انتقال گاز ايران در پایان ضمن قدردانی از تلاش 
کارکنان عملیاتی و فنی اين منطقه، از شهروندان خواست با مصرف بهینه 
گاز طبیعی، صنعت گاز کشور را در عبور ایمن و بدون چالش از روزهای سرد 

سال همراهی کنند.

ساری – خبرنگار فرصت امروز: دانشگاه علوم پزشکی مازندران در نخستین 
دوره جشنواره مدیریت دانش منطقه یک آمایش آموزش عالی سلامت کشور ، 

موفق به کسب رتبه‌های برتر در بخش‌های مختلف این جشنواره شد.
در آیین اختتامیه این مراسم که به میزبانی دانشگاه علوم پزشکی گلستان 
در گرگان برگزار ش��د، دکتر محمد پنبه‌چی معاون توسعه مدیریت، منابع و 
برنامه‌ریزی دانش��گاه علوم پزشکی مازندران، ضمن تأکید بر اهمیت مدیریت 
دانش در ارتقای بهره‌وری سازمانی، اظهار کرد: مدیریت دانش سازمانی یکی از 
زیربناهای رشد و پویایی نهادهاست و ارزش واقعی سازمان نه‌تنها در منابع مالی 
و فیزیکی آن، بلکه در سرمایه انسانی و دانش سازمانی نهفته است؛ عناصری 
که در کنار هم نیرویی توانمند و اثرگذار را برای پیش��برد اهداف سازمان رقم 
می‌زنن��د. وی افزود: هر مجموعه‌ای که از نخب��گان برای طراحی فرآیندهای 
ضروری بهره می‌گیرد، در حقیقت در مس��یر پاس��خ‌گویی بهینه به نیازهای 
مخاطب��ان گام برمی‌دارد، لذا در این مس��یر، مدل مدیریت��ی باید بر حفظ و 
تقویت سرمایه انسانی متمرکز باشد. دکتر پنبه‌چی با بیان اینکه مدیریت دانش 
حلقه مفقوده در بسیاری از فرآیندهای سازمانی است، خاطرنشان کرد: ثبت و 

مستندسازی تجربه‌های ارزشمند کارکنان، فرصتی بی‌نظیر برای مدیران حال 
و آینده فراهم می‌کند تا از این دانش در تصمیم‌سازی و اجرای مؤثر برنامه‌های 
توس��عه‌ای بهره گیرند. رئیس کارگروه تخصصی معاونین توس��عه مدیریت، 
منابع و برنامه‌ریزی دانش��گاه های علوم پزش��کی کلان منطقه یک کشور در 
ادامه س��خنان خود بر ضرورت تدوین سازوکارهای اجرایی مدیریت دانش در 

دانشگاه‌ها، به‌ویژه در حوزه‌های درمان، بهداشت و پژوهش تأکید کرد و افزود: 
با توجه به اینکه بهترین ساعات زندگی کارکنان در محیط کار سپری می‌شود، 
باید تلاش کنیم تا با انگیزه، انرژی و احساس تعهد به وظیفه ذاتی سازمان خود 
عمل کنیم. معاون توسعه مدیریت، منابع و برنامه‌ریزی دانشگاه علوم پزشکی 
مازندران تصریح کرد: رسالت اصلی ما در حوزه سلامت، تأمین، حفظ و ارتقای 
سلامت جسمی و روانی جامعه است و امیدوارم در انجام این مأموریت انسانی و 
الهی موفق باشیم. گفتنی است در بخش تجلیل از برگزیدگان این جشنواره که 
با حضور رئیس دانشگاه علوم پزشکی گلستان و معاونین توسعه مدیریت، منابع 
و برنامه‌ریزی دانشگاه های علوم پزشکی مازندران و گلستان انجام شد، ضمن 
تقدیر از دکتر آزاده ناظری معاون درمان دانشگاه علوم پزشکی مازندران بعنوان 
مدیر حامی برتر، از سیده زینب سجادی، جعفر قربانی و سیده رقیه میرشجاعی  
دانشکاران منتخب دانشگاه علوم پزشکی مازندران در بخش دانش های برتر 
تجلیل ش��د. همچنین در بخش ارزیاب و نماینده برتر حوزه مدیریت دانش 
دانشگاه علوم پزش��کی مازندران  کتانه فرخ منش و مژگان احمدی واستانی 

تجلیل شدند.

قزوین – خبرنگار فرصت امروز: در راس��تای اجرای آئین نامه اجرایی فصل 
دوم قانون توزیع عادلانه آب و دس��تورالعمل نظارت بر عملیات حفاری، لوله 
گذاری، شستشو، توسعه و آزمایش پمپاژ چاههای آب با استفاده از ظرفیت و 
توان بخش خصوصی، در جلسه ای با حضور مدیرعامل، مدیر دفتر حفاظت و 
بهره برداری از منابع آب و رئیس گروه احیاء و تعادل بخشی شرکت آب منطقه 
ای قزوین و رئیس س��ازمان نظام مهندس��ی معدن استان تفاهم همکاری در 
این زمینه بین شرکت آب منطقه ای قزوین و سازمان نظام مهندسی معدن 

استان مبادله گردید.
ب��ه گزارش روابط عمومی ش��رکت آب منطقه ای قزوین، منصور س��توده 
مدیرعامل این شرکت با اشاره به اهمیت اجرای صحیح فرایند نظارت بر حفاری 
چاههای آب و حرکت در چارچوب قانون اظهار داشت: رسالت و هدف اصلی در 
نظارت بر حفاری چاه جلوگیری از بروز تخلفات می باشد، لذا لازم است تا این 

مهم با دقت فراوان صورت پذیرد.
ستوده ادامه داد: در همین خصوص با برنامه ریزی های صورت گرفته و در 

تعامل با سازمان نظام مهندسی معدن مقرر گردید از ظرفیت ناظرین حفاری 
دارای پروانه صلاحیت در بحث نظارت بر حفاری چاه استفاده گردد.

وی افزود: برگزاری دوره های آموزش��ی درسال جاری با هدف افزایش بهره 
وری و کارآیی ناظران حفاری در دستور کار برنامه های این شرکت قرار دارد.

مدیرعامل شرکت آب منطقه ای قزوین با اشاره به تأثیرحفاری صحیح در 
افزایش عمر آبدهی چاهها اظهار داشت: ناظرین حفاری منتخب باید با حضور 
در محل و با دید کارشناس��ی اقدام به بازدید و نظارت نمایند تا از این طریق 
بتوانند نقش خود را حفاظت از منابع آب زیرزمینی استان به نحو احسنت ایفا 
کنند. در ادامه این جلس��ه تقی نبئی رئیس سازمان نظام مهندسی معدن با 
اشاره به تفاهم نامه منعقد شده آن را گامی مهم در حفظ و حراست از منابع 
آبی استان برشمرد و خواستار انجام اصلاحات تکمیلی در این زمینه با ایجاد 

یک کمیته تخصصی مشترک گردید.

با انتشار صورت های مالی حسابرسی شده؛ 

ثبت نخستین سود پس از سال ۱۴۰۰ در صورت های مالی ذوب آهن اصفهان

در جلسه استانی ستاد کارآمدسازی نظام یارانه ای عنوان شد؛

تامین نیاز مصرفی گوشت مرغ در آذربایجان شرقی

مدير منطقه 8 عمليات انتقال گاز ايران اعلام کرد؛

انتقال بي وقفه گاز به سرشاخه هاي مصرف با وجود برف و يخبندان

معاون توسعه دانشگاه علوم پزشکی مازندران: 

دانش سازمانی و نیروی انسانی توانمند، سرمایه اصلی سازمان‌ها در مسیر توسعه و پویایی است

تبادل تفاهم نامه نظارت بر حفاری چاههای آب استان بین شرکت آب منطقه ای قزوین و سازمان نظام مهندسی معدن استان

اخبــــار

تقویت زیرساخت‌های شهری در منطقه 7 کرج
ک��رج – اباصل��ت عابد: مدیر منطقه ۷ ش��هرداری کرج از ادامه 
اجرای اقدامات عمرانی، بهس��ازی معابر و ارتقای ایمنی در سطح 
منطقه خبر داد و گفت: این اقدامات با هدف رسیدگی به مطالبات 

شهروندان و بهبود کیفیت فضاهای شهری در حال انجام است.
حشمت‌اله عزیزی از تداوم اجرای برنامه‌های عمرانی و خدمات 
شهری در سطح منطقه خبر داد و با اشاره به اهمیت رسیدگی به 
مطالبات ش��هروندان، اظهار کرد: در راستای ارتقای کیفیت فضاهای شهری و بهبود وضعیت 
معابر، عملیات لکه‌گیری حیاط اداره برق و برخی معابر دیگر توس��ط واحد عمران با موفقیت 
انجام ش��د. این اقدامات با هدف رفع مش��کلات ناشی از فرسودگی آس��فالت و تسهیل تردد 

شهروندان صورت گرفت.
وی اف��زود: پس از حفاری‌های انجام‌ش��ده در این محدوده، نوارهای حفاری ایجاد ش��ده با 
هماهنگی لازم توسط واحد خدمات شهری پر و ساماندهی شد تا از بروز مشکلات ترافیکی و 

نارضایتی شهروندان جلوگیری شود.
این مسئول ادامه داد: عملیات بهسازی و روکش آسفالت در چند نقطه دیگر از معابر منطقه 
نیز هم‌زمان در حال انجام اس��ت و این روند بر اس��اس اولویت‌بندی و درخواست‌های مردمی 

ادامه خواهد داشت.
مدیر منطقه ۷ ش��هرداری ک��رج همچنین به اجرای اقدامات ایمنی ترافیکی اش��اره کرد و 
گفت: به منظور افزایش ایمنی عبور و مرور و کنترل س��رعت وس��ایل نقلیه در نقاط حساس، 
عملیات اجرای سرعت‌کاه در بلوار مؤذن در مسیر شرق به غرب توسط اداره عمران انجام شد 

که نقش مؤثری در کاهش سرعت و پیشگیری از حوادث رانندگی خواهد داشت.
عزیزی تأکید کرد: بهسازی معابر، ارتقای ایمنی و بهبود زیرساخت‌های شهری از اولویت‌های 
اصلی مدیریت منطقه اس��ت و این اقدامات با برنامه‌ریزی مستمر و نظارت دقیق ادامه خواهد 

داشت تا رضایتمندی شهروندان بیش از پیش فراهم شود.

۱۵ مگاوات نیروگاه خورشیدی در خوزستان آماده بهره‌برداری
اه��واز – ش��بنم قجاون��د: مدیرعامل ش��رکت ب��رق منطقه‌ای 
خوزستان از آماده‌س��ازی نیروگاه خورشیدی ۱۵ مگاواتی شرکت 
پالایش��گاه گاز بیدبلند خلیج‌فارس ب��رای بهره‌برداری و تزریق به 

شبکه برق استان خبر داد.
علی اسدی در بازدید از این نیروگاه بیان کرد: شرکت پالایشگاه 
گاز بیدبلن��د خلیج‌ف��ارس ب��ا همکاری ش��رکت ب��رق منطقه‌ای 
خوزس��تان، در حال اجرای پروژه‌ای ۱۵ مگاواتی برای تامین بخش��ی از برق مورد نیاز خود از 
طریق انرژی خورش��یدی است که از این مقدار، ۱۳ مگاوات هم‌اکنون آماده است و با تکمیل 

۲ مگاوات باقیمانده، این نیروگاه در روزهای آینده به بهره‌برداری کامل خواهد رسید.
وی افزود: این اقدام در چارچوب دستورالعمل‌های ابلاغی احداث نیروگاه‌های خودتامین در 

صنایع انجام شده و برق تولیدی آن به شبکه سراسری خوزستان تزریق می‌شود.
اس��دی با اشاره به پیشگامی شرکت پالایش��گاه گاز بیدبلند خلیج‌فارس در توسعه نیروگاه 
خورشیدی در خوزستان )بهبهان(، تصریح کرد: احداث این نیروگاه که اقدامی شایسته تقدیر 

است، می‌تواند به عنوان الگوی عملیاتی برای دیگر صنایع استان نیز مورد توجه قرار گیرد.
در ادامه این بازدید، نشس��تی میان مدیرعامل و مدیران شرکت برق منطقه‌ای خوزستان با 
مدیران شرکت پالایشگاه بیدبلند برگزار شد که در آن بر تداوم تعامل و همکاری دوجانبه در 

زمینه تامین برق و توسعه نیروگاه‌ها تاکید شد.
بر اساس این گزارش، شرکت پالایشگاه گاز بیدبلند خلیج‌فارس از مشترکان صنعتی شرکت 

برق منطقه‌ای خوزستان است که همکاری‌های سازنده و متقابلی با هم دارند.

مدیرعامل شرکت گاز مازندران خبر داد:
قطع گاز ۴۲۵۰۰ ویلا در مازندران برای پایداری شبکه

ساری – خبرنگار فرصت امروز: مدیرعامل شرکت گاز مازندران 
از قط��ع گاز ۴۲ ه��زار و ۵۰۰ ویلای خالی از س��کنه در اس��تان 
خبر داد.  مدیرعامل ش��رکت گاز مازن��دران از اجرای طرح قطع 
گاز ویلاهای خالی از س��کنه برای پایداری ش��بکه گازرس��انی به 
خانه‌های مس��کونی خبر داد و گفت: ای��ن اقدام تاکنون برای ۴۲ 
هزار و ۵۰۰ واحد اجرایی ش��ده اس��ت. هژبر جوادی با اش��اره به 
شناس��ایی ۲۱۰ هزار ویلای خالی از س��کنه در اس��تان گفت: برای حفظ فشار و پایداری گاز 
خانه‌های مس��کونی، گاز این واحدها قطع می‌شود.  وی افزود: فرآیند پایش و رصد به صورت 
روزانه ادامه دارد و هر هفته گاز ۵ تا ۷ هزار و ۵۰۰ ویلا قطع می‌شود که پس از قطع در فصل 
زمس��تان دیگر وصل نخواهد ش��د. جوادی گفت: با قطع گاز ۴۲۵۰۰ ویلا، روزانه ۲۰۰ هزار 
مترمکعب در مصرف گاز صرفه‌جویی شده است. وی از مالکان ویلاهای خالی درخواست کرد 
هنگام ترک ویلا، از بس��ته بودن شیر کنتور گاز اطمینان حاصل کنند. مدیرعامل شرکت گاز 
مازندران همچنین با تأکید بر نقش مردم در مدیریت مصرف گفت: اگر شهروندان کاهش دو 
درجه دمای داخلی محل س��کونت خود را رعایت کنند، در شبانه‌روز شاهد صرفه‌جویی قابل 

توجه یک و نیم میلیون مترمکعبی گاز خواهیم بود.

بازدید مدیرعامل برق منطقه‌ای خوزستان از روند احداث دیسپاچینگ 
فوق توزیع ناحیه مارون

اه��واز – ش��بنم قجاون��د: مدیرعامل ش��رکت ب��رق منطقه‌ای 
خوزس��تان از روند احداث دیس��پاچینگ فوق توزیع ناحیه مارون 
بازدید کرد. علی اس��دی به همراه مدیران شرکت از روند احداث 
دیس��پاچینگ ف��وق توزی��ع ناحیه م��ارون، در پس��ت برق ۱۳۲ 
کیلوولت هرمز در رامهرمز بازدید کردند. س��اختمان دیسپاچینگ 
فوق توزی��ع ناحیه مارون و س��ایت اداری در حال حاضر بیش از 
۷۰ درصد پیش��رفت فیزیکی دارد و تلاش‌ها بر این اس��ت که در نزدیک‌ترین زمان ممکن به 
بهره‌برداری برس��د. علی اسدی مدیرعامل ش��رکت برق منطقه‌ای خوزستان در این بازدید با 
اش��اره به اهمیت دیسپاچینگ در مدیریت شبکه، بر تس��ریع در احداث و بهره‌برداری از این 

پروژه قبل از شروع پیک مصرف تابستان ۱۴۰۵ تاکید کرد.

آغاز عملیات اجرایی راست‌گرد جدید در چهارراه گلزار کرج برای 
کاهش ترافیک

ک��رج – اباصلت عابد: سرپرس��ت منطقه ۵ ش��هرداری کرج از 
شروع عملیات اصلاح هندسی و احداث راست‌گرد جنوب به غرب 
چهارراه گلزار خب��ر داد که با هدف کاهش بار ترافیکی و افزایش 
ایمنی در این محدوده اجرایی می‌ش��ود. س��ید مهیار حس��ینی، 
بااش��اره به مصوبه شورای ترافیک برای این پروژه، اعلام کرد: این 
طرح پس از آزادس��ازی مس��یر و با همکاری معاونت حمل‌ونقل و 
ترافیک ش��هرداری کرج وارد فاز اجرایی ش��ده اس��ت. وی با تأکید بر حجم بالای ترافیک در 
بلوار ۴۵ متری گلشهر، افزود: اجرای این راست‌گرد به کاهش بار ترافیکی، روان‌سازی تردد و 
افزایش ایمنی در محدوده چهارراه گلزار کمک خواهد کرد. حسینی خاطرنشان کرد: ضرورت 
اجرای این پروژه در بازدیدهای میدانی هفتگی مدیران منطقه شناسایی و پس از بررسی‌های 

کارشناسی در دستور کار قرار گرفت.
وی در پای��ان گف��ت: منطقه ۵ با تعام��ل معاونت‌های تخصصی، اج��رای پروژه‌های اصلاح 
هندسی و ترافیکی را برای ارتقای کیفیت معابر، کاهش گره‌های ترافیکی و پاسخ به مطالبات 

شهروندان دنبال می‌کند.
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نویسنده: علی آل علی
تصویر کلاس��یک رهب��ری تجاری اغل��ب تصویری از 
حرکت و انرژی بی پایان اس��ت؛ یک ش��خصیت پرشور 
بر روی صحنه که با حرارت، چش��م انداز آینده را فریاد 
می زند و سپاهیان خود را به سوی نبردی جدید هدایت 
می کند. این تصوی��ر، هرچند الهام بخش، اما در دنیای 
کس��ب و کار امروز که ش��بیه به یک رودخانه خروشان 
و دائمی اس��ت، به طرز خطرناکی ناکافی اس��ت. آشوب، 
دیگ��ر یک بحران موقت نیس��ت؛ بلکه به وضعیت پایدار 
جدید تبدیل ش��ده است.  در این محیط پر تلاطم مهم 
تری��ن و در عین حال نادیده گرفته ش��ده ترین قابلیت 
ی��ک رهبر، نه توانایی او برای فریاد زدن در طوفان، بلکه 
ظرفیت او برای آرام ماندن در چش��م آن است. آرامش، 
دیگر یک ویژگی ش��خصیتی منفعل نیس��ت، بلکه یک 
قابلیت استراتژیک فعال، یک مهارت مدیریتی مهندسی 
ش��ده و یک مزی��ت رقابتی تعیین کننده اس��ت که مرز 
می��ان واکنش های کورکورانه و پاس��خ های خردمندانه 

را ترسیم می کند.
فراتر از سکون: یک قابلیت راهبردی

درک نادرس��ت از آرام��ش، آن را با بی تفاوتی، فقدان 
انرژی یا کندی در تصمیم گیری یکسان می پندارد. اما 
»آرامش اس��تراتژیک« یک مفهوم کاملا متفاوت اس��ت. 
این یک حالت فعال از وضوح ش��ناختی است که در آن، 
رهب��ر تجاری به صورت عامدانه، فاصله ای میان محرک 
های خارجی و پاسخ های داخلی خود ایجاد می کند. در 
این فضای ذهنی مهندس��ی شده، او می تواند هجوم بی 
وقفه اطلاعات، هشدارها و نظرات متناقض را فیلتر کرده 
و سیگنال های حیاتی را از نویزهای محیطی جدا کند. 
ای��ن قابلیت به رهبر اجازه می دهد تا از زندان »تونل 
دید« که در شرایط استرس زا ایجاد می شود، رها گردد؛ 
تونلی که در آن، تنها گزینه های کوتاه مدت و مبتنی بر 
بقا قابل مش��اهده هستند. آرامش، یک سپر ذهنی است 

که از ارزشمندترین دارایی یک رهبر، یعنی توانایی تفکر 
عمیق، بلندمدت و چندوجهی، محافظت می کند.

پس از درگذش��ت اس��تیو جابز، فش��ار بر روی اپل و 
جانش��ین او، تیم ک��وک، غیرقابل تصور ب��ود. جهان در 
انتظار ب��ود تا ببیند آی��ا این غول فن��اوری بدون رهبر 
کاریزماتیک و پرش��ور خود، ف��رو خواهد ریخت یا خیر. 
پاس��خ ک��وک به این بح��ران وجودی، ی��ک نمایش بی 
نظیر از آرامش اس��تراتژیک ب��ود. او هرگز تلاش نکرد تا 

شخصیت پرهیجان جابز را تقلید کند. 
در عوض با یک آرامش روش��مند و تمرکزی وسواس 
گونه بر برتری عملیاتی، زنجیره تامین و توس��عه تکاملی 
محصولات، کشتی اپل را در طوفانی ترین دریاها هدایت 
کرد. این آرامش، نه نش��انه ضعف، بلکه نماد یک قدرت 
درونی و یک اعتم��اد عمیق به فرآیندها بود. نتیجه این 
رویکرد، نه تنها حفظ موفقیت اپل، بلکه رس��اندن ارزش 
آن به سطوح بی سابقه ای بود که ثابت کرد آرامش می 
تواند قدرتمندتر از پرشورترین سخنرانی ها، یک سازمان 

را به سوی آینده ای پایدار راهبری کند.
مهندسی ایمنی روانی در قلب طوفان

احساس��ات یک رهبر، به ویژه در ش��رایط بحرانی، به 
س��رعت در سراس��ر سازمان تکثیر می ش��ود. یک رهبر 
مضط��رب و واکن��ش پذی��ر، فرهنگی از ت��رس و عدم 
اطمینان را خل��ق می کند. در چنین محیطی، خلاقیت 
می میرد، ریس��ک پذیری هوش��مندانه متوقف می شود 
و کارمن��دان انرژی خود را به جای حل مس��ائل، صرف 
محافظ��ت از خود و مدیریت برداش��ت های مافوق خود 
می کنند. در مقابل، رهبری که در میانه آشوب، آرامش 
خ��ود را حفظ می کند، یک لنگرگاه روانی برای کل تیم 

خود ایجاد می نماید. 
آرامش او به یک منبع عمومی تبدیل می ش��ود که به 
دیگران اجازه می دهد تا بدون بار اضافی ناشی از هراس، 
بر روی وظای��ف پیچیده خود تمرکز کنن��د. این رفتار، 

به صورت مس��تقیم، ایمنی روانی را مهندسی می کند؛ 
یعنی همان باور مش��ترکی که به افراد اجازه می دهد تا 
با شجاعت، ایده های جدید را مطرح کرده، اشتباهات را 

گزارش دهند و راه حل های نوآورانه را بیازمایند.
آل��ن مولالی زمانی که در آس��تانه بحران مالی جهانی 
س��کان هدایت شرکت فورد را در دس��ت گرفت، با یک 
فرهنگ سازمانی عمیقا مسموم و مبتنی بر رقابت داخلی 
و پنهان کاری روبرو بود. شرکت در آستانه ورشکستگی 
قرار داش��ت و مدیران ارش��د از گ��زارش دادن اخبار بد 
ه��راس داش��تند. مولالی با یک آرامش تزل��زل ناپذیر و 
تمرکزی بی وقفه بر داده ها، یک سیستم بازبینی هفتگی 
به ن��ام »برنامه برای موفقیت« را پیاده س��ازی کرد. در 
جلس��ات اولیه، وقتی یکی از مدیران ش��جاعت به خرج 
داد و وضعیت پروژه خود را با رنگ قرمز )نش��انه مشکل 
جدی( مش��خص کرد، مولالی جلس��ه را متوقف نکرد و 
او را س��رزنش ننمود، بلکه با آرامش شروع به تشویق او 
کرد و گفت: »از شفافیت شما متشکرم. حالا چگونه می 
توانیم به ش��ما کمک کنیم؟«. این واکنش آرام، فرهنگ 
ترس را در هم شکست و به نمادی از یک رهبری جدید 
تبدیل شد که در آن، آرامش، بستری برای حل صادقانه 

و جمعی بزرگ ترین مشکلات سازمان را فراهم آورد.
از واکنش آنی تا تصمیم گیری خردمندانه

مغز انس��ان برای بقا در ش��رایط تهدی��د، به گونه ای 
طراحی ش��ده اس��ت که بخش های منطق��ی و تحلیلی 
خ��ود را خاموش کرده و کنترل را به بخش های غریزی 
و واکن��ش پذیر واگذار می کن��د. این مکانیزم در دنیای 
کس��ب و کار مدرن، که تهدیده��ا اغلب پیچیده و مبهم 
هس��تند، به یک تل��ه مرگبار تبدیل می ش��ود. تصمیم 
گی��ری در حالت اضطراب، منج��ر به راه حل های کوتاه 
مدت، نادیده گرفت��ن پیامدهای ثانویه و تمرکز بیش از 
ح��د بر تهدیدهای آنی به قیمت از دس��ت دادن فرصت 
های بلندمدت می شود. آرامش استراتژیک، یک تمرین 

عامدانه برای حفظ کنترل قش��ر پیش پیش��انی اس��ت. 
ای��ن قابلیت به رهب��ر اجازه می دهد تا با وجود فش��ار، 
تم��ام گزینه ها را ب��ا ذهنی باز ارزیاب��ی کند، اطلاعات 
متناقض را بس��نجد و تصمیمی بگیرد که نه تنها بحران 
فعل��ی را مدیریت می کند، بلکه س��ازمان را در موقعیت 
بهتری برای آینده قرار می دهد. فلس��فه سرمایه گذاری 
وارن بافت و ش��ریکش چارلی مانگر در شرکت برکشایر 
هاتاوی، ی��ک کلاس درس چهل س��اله در مورد قدرت 
تصمیم گیری آرام در میانه هیاهوی بازار است. در حالی 
که بازارهای مالی با هر ش��ایعه و هر خبر، دچار نوسانات 
ش��دید هیجانی از طمع به ترس و بالعکس می ش��وند، 
بافت با یک آرامش افس��انه ای، تنها بر اصول بنیادین و 

ارزش گذاری بلندمدت تمرکز می کند. 
مش��هورترین اقدام او در اوج بحران مالی سال ۲۰۰۸ 
بود؛ زمانی که وحش��ت بر وال اس��تریت حاکم بود، او با 
آرامش، س��رمایه گذاری های عظیمی را در شرکت های 
معتبری مانند گلدمن س��اکس انج��ام داد. این تصمیم، 
که در آن زمان یک قمار پرریس��ک به نظر می رس��ید، 
محصول یک تحلی��ل آرام و خردمندانه از موقعیت بود؛ 
یک اقدام قاطعانه که تنها به دلیل توانایی او در مقاومت 
در برابر هیجانات جمعی و حفظ وضوح فکری در تاریک 

ترین لحظات ممکن شد.
آرامش به مثابه یک انضباط مدیریتی

یک تصور غلط رایج این است که آرامش، یک ویژگی 
شخصیتی ذاتی اس��ت؛ برخی رهبران »آرام به دنیا می 
آیند« و برخی دیگر نه. اما تحقیقات و تجربیات رهبران 
بزرگ نش��ان می دهد که آرامش اس��تراتژیک، بیش از 
آنکه یک ویژگی باش��د، یک »انضباط« است؛ یک عضله 
ذهنی که باید به صورت مداوم، عامدانه و سیس��تماتیک 
پرورش داده ش��ود. این انضب��اط، از طریق مجموعه ای 
از اقدامات و عادات مهندس��ی ش��ده س��اخته می شود: 
از اختصاص زمان مش��خص برای تفک��ر عمیق و بدون 

مزاحمت گرفته تا تمرین های ذهن آگاهی، شبیه سازی 
سناریوهای بحرانی برای آمادگی ذهنی و ساختن شبکه 
ای از مش��اوران قاب��ل اعتماد برای به چالش کش��یدن 
فرضی��ات. رهبران بزرگ، منتظر نمی مانند تا آرامش به 
سراغشان بیاید؛ آنها شرایط و سیستم هایی را خلق می 
کنند که آرام ماندن را در س��خت ترین ش��رایط، به یک 
نتیجه محتم��ل تر تبدیل می کند. ایندرا نویی در طول 
دوران رهبری خود در شرکت پپسی کو، با چالش عظیم 
هدایت این غول صنایع غذایی به سوی آینده ای سالم تر 
و پایدارتر روبرو بود. این چشم انداز بلندمدت، که او آن 
را »عملکرد با هدف« نامید، به طور مداوم با فش��ارهای 
کوتاه مدت وال اس��تریت ب��رای افزایش س��ودآوری از 
طریق محصولات س��نتی )نوشابه ها و اسنک های شور( 
در تضاد بود. نویی برای پیش��برد این استراتژی، نیازمند 
یک انضباط درونی و آرامش استراتژیک فوق العاده بود. 
او ب��ه جای واکنش به هر نوس��ان فصلی س��هام، با یک 
آرامش تزلزل ناپذیر، بر روایت بلندمدت خود پافش��اری 
می کرد. این آرامش، از یک آمادگی وسواس گونه نشات 
می گرفت؛ او مش��هور بود که پیش از هر جلس��ه مهم، 
تمام داده ها و سناریوهای ممکن را به عمیق ترین شکل 
ممکن مطالعه می کرد. این انضباط در آماده س��ازی، به 
او آرامش و اعتماد به نفس لازم برای ایستادگی در برابر 
فش��ارهای کوتاه مدت و راهبری یک تحول استراتژیک 

چند دهه ای را می بخشید.
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آرامش استراتژیک در محیط کار

ارزش تجاری در عصر ماشین های هوشمند
نویسنده: علی آل علی

یک جابجایی بنیادین در ماهیت کار در حال وقوع است؛ یک 
تخلیه شناختی بزرگ که در آن، وظایف تحلیلی، محاسباتی و 
تکراری که برای قرن ها ستون فقرات اقتصاد دانش را تشکیل 
می دادند، به طور فزاینده ای به سیستم های هوش مصنوعی 
واگذار می شوند. این تحول، موجی از هراس را در مورد آینده 
نیروی کار انس��انی به راه انداخته اس��ت. اما این دیدگاه، یک 

حقیقت عمیق تر و خوش بینانه تر را نادیده می گیرد. 
ب��ا واگذاری بخش��ی از مغز تحلیلی خود به ماش��ین، ما در 
حال آزاد کردن پهنای باند ذهنی برای تمرکز بر قابلیت هایی 
هستیم که همیشه در ذات خود منحصرا انسانی بوده اند، اما در 
سایه نیاز به کارایی محاسباتی، اغلب نادیده گرفته می شدند. 
در این دنیای جدید، ارزش یک حرفه ای دیگر با توانایی او در 
»دانس��تن پاسخ ها« تعریف نمی شود، بلکه با ظرفیت او برای 
معم��اری خرد در جهانی که مملو از پاس��خ های آنی اما فاقد 

زمینه است، سنجیده خواهد شد.
فراتر از پاسخ: هنر پرسیدن سوالات کلیدی

ارزش��مندترین دارایی یک سیستم هوش مصنوعی، توانایی 
آن در ارائه س��ریع پاسخ های جامع بر اساس حجم عظیمی از 
داده های موجود اس��ت. اما بزرگ ترین ضعف آن نیز دقیقا در 
همین نقطه نهفته است: این سیستم ها، در ذات خود، پرسشگر 
نیستند. آنها فاقد شکاکیت استراتژیک، تفکر انتقادی و توانایی 
درک زمینه های پنهانی هستند که یک داده را به یک بینش 
معنادار تبدیل می کند. در عصری که پاسخ ها به کالایی ارزان 
و در دسترس تبدیل ش��ده اند، ارزشمندترین مهارت انسانی، 

توانایی پرسیدن سوالات نافذ و چالش برانگیز است. 
نق��ش حرف��ه ای آینده، نه ی��ک تحلیلگ��ر داده، بلکه یک 
»بازپرس ارشد حقیقت« است؛ فردی که خروجی های هوش 
مصنوع��ی را نه به عنوان یک نتیجه نهایی، بلکه به عنوان یک 
فرضیه اولیه در نظر می گیرد و با پرسشگری بی رحمانه، نقاط 
کور، فرضیات پنهان و تناقضات منطقی آن را آشکار می سازد. 

ای��ن مهارت، خط دفاعی نهایی در برابر دنیایی اس��ت که می 
تواند توس��ط پاسخ های قانع کننده اما عمیقا ناقص، به بیراهه 

کشیده شود.
این رویکرد در قلب مدل کس��ب و کار شرکت های مشاوره 
مدیریت جهانی مانند مک کینزی نهفته است. این شرکت ها به 
طور فزاینده ای از هوش مصنوعی برای تحلیل سریع بازارهای 
پیچیده، مدل س��ازی س��ناریوهای مالی و تولید گزارش های 
اولیه اس��تفاده می کنند. با این ح��ال، ارزش واقعی که آنها به 
مشتریان خود ارائه می دهند، نه خود این گزارش ها، بلکه لایه 
تفکر انتقادی اس��ت که مشاوران انسانی بر روی آن اعمال می 
کنند. یک مشاور مک کینزی، پاسخ تولید شده توسط هوش 
مصنوعی را دریافت کرده و س��پس، ب��ا تکیه بر تجربه عمیق 
صنعتی و درک روانشناسی سازمانی مشتری، سوالاتی را مطرح 
می کند که ماش��ین هرگز قادر به پرسیدن آنها نیست: »این 
داده ها در زمینه فرهنگ سازمانی شما چه معنایی دارند؟« یا 
»پیامدهای درجه دوم و سوم این استراتژی چیست؟«. در این 
مدل، هوش مصنوعی »چه چیزی« را مش��خص می کند، اما 

خرد انسانی »خب، که چه؟« را روشن می سازد.
معماری کلان: دیدن جنگل در میان درختان الگوریتم

یک الگوریتم هوش مصنوعی برای انجام یک کار مش��خص 
با حداکثر کارایی، بهینه شده است. او می تواند زنجیره تامین 
را با دقتی بی نظیر بهینه س��ازی کند یا یک کمپین بازاریابی 
دیجیتال را ب��رای حداکثر بازده، مدیریت نماید. اما این بهینه 
سازی متمرکز، اغلب با یک نابینایی استراتژیک نسبت به کل 
سیستم همراه اس��ت. هوش مصنوعی، درختان را با وضوحی 
خارق العاده می بیند، اما قادر به دیدن جنگل نیس��ت. مهارت 
حیاتی تفکر سیستمی، به عنوان یک قابلیت منحصرا انسانی، 
به رهبران اجازه می دهد تا فراتر از خروجی های یک الگوریتم 
خاص، به درک روابط متقابل، تاثیرات جانبی و دینامیک های 
پیچیده کل اکوسیستم کسب و کار بپردازند. این به معنای درک 
این اس��ت که چگونه یک تصمیم بهینه در بخش لجستیک، 

ممکن اس��ت بر روحیه تیم فروش تاثیر بگذارد یا چگونه یک 
کمپین بازاریابی موفق، می تواند فشار غیرقابل تحملی بر روی 
تیم خدمات مش��تری وارد کند. در ای��ن دیدگاه، رهبر، معمار 
کلان اکوسیستم است، نه فقط مدیر یک بخش از آن. شرکت 
لجستیک جهانی یو پی اس برای بهینه سازی مسیرهای تحویل 
مرسوله های خود از یکی از پیچیده ترین سیستم های هوش 
مصنوعی در جهان به نام اوریون استفاده می کند. این سیستم 
با تحلیل میلیاردها نقطه داده، کارآمدترین مسیر ممکن را برای 
هر راننده محاسبه کرده و باعث صرفه جویی عظیمی در مصرف 
س��وخت و زمان می ش��ود. با این حال، رهبری در یو پی اس 
نیازمند به تفکر سیستمی فراتر از این بهینه سازی است.  یک 
رهبر باید تاثیرات این سیستم را بر رضایت شغلی رانندگان، که 
ممکن اس��ت احساس کنند استقلال خود را از دست داده اند، 
در نظ��ر بگیرد. او باید درک کند که چگونه این بهینه س��ازی 
بر توانایی شرکت در پاسخگویی به درخواست های ناگهانی و 
خارج از برنامه مش��تریان کلیدی تاثیر می گذارد و چگونه این 
تصویر از کارایی بی رحمانه، با روایت کلی برند در مورد خدمات 
قابل اعتماد و انس��انی همخوانی دارد. وظیفه رهبر، هماهنگ 
کردن خروجی الگوریتم با س�المت کل اکوسیس��تم انسانی و 

تجاری سازمان است.
جرقه الهام در عصر بازتولید

ه��وش مصنوعی مولد، یک اس��تاد بی بدی��ل در بازتولید و 
ترکیب است. او می تواند با تحلیل تمام آثار هنری تاریخ، یک 
نقاشی به س��بک رامبراند خلق کند یا با مطالعه تمام مقالات 
علمی، یک متن تخصصی بنویسد. اما خلاقیت او، یک خلاقیت 
مبتنی بر الگوهای گذش��ته اس��ت. او قادر به خلق یک جرقه 
اصی��ل، یک ایده کاملا نوین که قواعد ب��ازی را برهم می زند، 
نیس��ت. تفکر خلاق انسانی، از توانایی اتصال مفاهیم کاملا بی 
ربط، درک شهودی از نیازهای بیان نشده فرهنگی و شجاعت 
به چالش کش��یدن فرضیات بنیادین نشات می گیرد. در عصر 
ه��وش مصنوعی، ارزش یک حرفه ای دیگر در توانایی او برای 

تولید محتوای خلاقانه نیس��ت، بلکه در ظرفیت او برای الهام 
بخشی به فرآیند است. 

انسان، سوال »چه می شد اگر؟« را مطرح می کند؛ سوالی 
که آنقدر بدیع است که در داده های آموزشی ماشین وجود 
ندارد. س��پس، هوش مصنوعی می تواند به عنوان یک ابزار 
قدرتمند برای کاوش س��ریع و گسترده آن قلمرو ناشناخته، 
به کار گرفته ش��ود. استودیوهای انیمیشن سازی پیکسار را 
در نظر بگیرید که داس��تان سرایی خلاقانه و اصیل، در قلب 
هوی��ت آن قرار دارد. تیم های خلاق در پیکس��ار می توانند 
از هوش مصنوعی برای تس��ریع فرآینده��ای تولید، از رندر 
ک��ردن صحنه های پیچیده گرفته تا طراحی صدها نس��خه 
اولیه از ظاهر یک ش��خصیت، اس��تفاده کنند. اما خود ایده 
بنیادین—یک موش که آرزو دارد سرآشپز شود، هیولاهایی 
ک��ه از جی��غ کودکان ان��رژی می گیرند یا احساس��ات یک 
دختربچه که شخصیت های اصلی داستان هستند—از یک 

جرقه خلاقانه و عمیقا انسانی نشات می گیرد. 
این ایده ها محصول درک همدلانه از تجربیات انسانی، رویاها 
و ترس ها هستند. در این مدل، هوش مصنوعی به یک همکار 
فوق العاده برای کارگردانان و نویسندگان تبدیل می شود و به 
آنه��ا اجازه می دهد تا به جای صرف انرژی بر روی جنبه های 
فنی، تمام تمرکز خود را بر روی هس��ته اصلی کار خود، یعنی 

خلق داستان هایی با قلب تپنده و روح انسانی، معطوف کنند.
آخرین سنگر: رهبری در اقتصاد همدلی

در میان تمام مهارت های انسانی، یک قابلیت وجود دارد که 
هوش مصنوعی، دست کم در آینده قابل پیش بینی، کمترین 
شانس��ی برای تقلید آن را ن��دارد: هوش هیجانی. این قابلیت، 
که ش��امل همدلی، خودآگاهی، مدیریت روابط و توانایی الهام 
بخشی به دیگران است، به آخرین و قدرتمندترین سنگر تمایز 
انسان تبدیل شده است. هرچه فرآیندهای کاری بیشتر توسط 
سیس��تم های منطق��ی و داده-محور مدیریت ش��وند، نیاز به 
رهبرانی که بتوانند چسب انسانی سازمان را فراهم کنند، حیاتی 

تر می شود. وظیفه اصلی یک رهبر در این اکوسیستم جدید، 
دیگر تخصیص منابع یا نظارت بر عملکرد نیست، بلکه معماری 
یک فرهنگ مبتنی بر ایمنی روانی، حل تعارضات پیچیده میان 
افراد با استعداد، درک انگیزه های عمیق اعضای تیم و ساختن 
یک حس هدفمندی مشترک است که فراتر از هر الگوریتمی، 
افراد را به تلاش وا می دارد. رهبر آینده، بیش از آنکه یک مدیر 

باشد، یک مربی و یک انسان شناس سازمانی است.
گروه هتل های لوکس چهارفصل )Four Seasons( مدل 
کسب و کار خود را بر پایه ارائه یک تجربه انسانی استثنایی بنا 
کرده است، تجربه ای که هسته آن، هوش هیجانی کارکنانش 
است. این شرکت می تواند از هوش مصنوعی برای بهینه سازی 
فرآیندهای رزرو، ش��خصی سازی پیش��نهادات بر اساس داده 
های گذش��ته و مدیریت کارآمد عملیات هتل استفاده کند. با 
ای��ن حال، لحظه جادویی و تعیین کنن��ده ای که این برند را 
تعریف می کند—لحظه ای که یک کارمند، نیاز بیان نشده یک 
مهمان را پیش بینی کرده و فراتر از وظایف خود برای برآورده 
ک��ردن آن عمل می کند—یک نمایش خال��ص از همدلی و 
هوش هیجانی اس��ت. رهبران در چهارفصل، به جای مدیریت 
وسواس گونه فرآیندها، بر روی توانمندسازی و آموزش کارکنان 
خود برای استفاده از قضاوت هیجانی شان سرمایه گذاری می 
کنند. آنها فرهنگ��ی را معماری می کنند که در آن، مهربانی، 
درک و ارتباط انس��انی، به مهم ترین شاخص های عملکردی 
تبدیل ش��ده اند؛ ش��اخص هایی که ارزش آنها، هرگز در هیچ 

داشبورد تحلیلی به طور کامل قابل اندازه گیری نیست.
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تمام استراتژی بازاریابی این شرکت، از فرآیند سفارشی 
سازی وسواس گونه گرفته تا تاکید بر سکوت مطلق کابین، 
مس��تقیما با این نیازهای روانشناختی عمیق صحبت می 
کند. آنها به ندرت در مورد اسب بخار صحبت می کنند؛ در 

عوض، در مورد هنر دس��ت استادکارانی صحبت می کنند 
که نس��ل هاست هنر خود را به کمال رسانده اند. این یک 
معماری دقیق برای ذهنیتی است که کیفیت را نه در اعداد، 

بلکه در احساسات و میراث می سنجد.

ساختن روایتی از یک زندگی آرمانی
مشتریان با ارزش بالا، یک خانه، یک ویلا یا یک آپارتمان 
نمی خرند؛ آنها در حال خریدن نسخه ای آرمانی از زندگی 
آینده خود هس��تند. بنابراین، قدرتمندترین ابزار بازاریابی، 
نه فهرستی از ویژگی های فنی سازه، بلکه روایت بصری از 
آن زندگی اس��ت. این فراتر از عکاسی با کیفیت بالا است؛ 
این هنر کارگردانی یک رویا اس��ت. هر تصویر، هر ویدیو و 
ه��ر تجربه واقعیت مجازی، باید به ج��ای تمرکز بر آجر و 
سیمان، بر روی احساسات و تجربیاتی متمرکز شود که در 
آن فضا قابل زندگی کردن هس��تند: یک عصر آرام در کنار 
شومینه، یک دورهمی خانوادگی در یک آشپزخانه غرق در 
ن��ور یا منظره ای نفس گیر از ی��ک تراس در هنگام طلوع 
آفت��اب. این رویکرد، محص��ول را از یک کالای بی جان به 
ی��ک »صحنه« برای نمایش بهترین لحظات زندگی آینده 
مشتری تبدیل می کند و به او اجازه می دهد تا به صورت 
ذهنی، در آن فضا ساکن شده و آن را از آن خود بداند، حتی 

پیش از آنکه کلید را در دست داشته باشد.
 Four( گ��روه هتل ها و اس��تراحتگاه ه��ای چهارفصل
Seasons( این استراتژی را در هسته اصلی بازاریابی خود 
قرار داده است. در کمپین های بصری این شرکت، شما به 
ندرت تصاویر فن��ی از ابعاد اتاق ها یا نوع تختخواب را می 
بینید. در عوض، شما شاهد روایت هایی از تجربیات انسانی 
هستید: یک زوج در حال لذت بردن از یک شام خصوصی 
در س��احل، کودکی که با خوش��حالی در استخر بازی می 
کند یا فردی که در یک اس��پای آرامش بخش، از استرس 
های جهان رها می ش��ود. چهارفص��ل نمی گوید »ما اتاق 
های بزرگ داریم«، بلکه می گوید »ما فضایی را برای شما 
فراهم می کنیم تا خاطرات فراموش نشدنی بسازید«. این 
یک تغییر استراتژیک از فروش »فضا« به فروش »لحظه« 
است؛ رویکردی که به مشتری اجازه می دهد تا خود را در 
آن داستان تصور کرده و برای تجربه کردن آن، هزینه کند.

ساختن یک اکوسیستم از اعتماد
در معاملات با ارزش بالا، اعتماد مهم ترین ارز رایج است. 
س��اختن این اعتماد به صورت انفرادی، فرآیندی طولانی 
و دش��وار اس��ت. اما راه هوش��مندانه تر، قرار دادن برند در 
مرکز یک اکوسیستم از اعتماد است. این استراتژی، مبتنی 
بر هم��کاری های هدفمند با دیگ��ر برندها، متخصصان و 
اینفلوئنسرهایی است که پیش از این، اعتماد مخاطب ایده 
آل ش��ما را جلب کرده اند. یک همکاری استراتژیک با یک 
معمار داخلی مشهور، یک برند مبلمان لوکس یا یک گالری 
هنری معتبر، یک پیام قدرتمند و ناگفته را به بازار ارس��ال 

می کند:»بهترین ها با بهترین ها کار می کنند«. 
این تایید اجتماعی از س��وی منابع معتبر، یک میان بر 
روانش��ناختی برای ساختن اعتبار اس��ت. این فرآیند، برند 
را از ی��ک فروش��نده تنها به یک عضو تایید ش��ده در یک 
باش��گاه انحص��اری از کیفیت و برتری تبدی��ل می کند و 
ریسک تصمیم گیری را برای خریدار به شکل چشمگیری 
کاه��ش می دهد. برند دانمارکی ل��وازم صوتی و تصویری 
بنگ اند اولافسن استاد ساختن چنین اکوسیستمی است. 
محصولات این شرکت نه تنها در فروشگاه های خود، بلکه 
در س��وئیت های لوکس ترین هتل های جهان، در کابین 
خودروهای اس��پرت سطح بالا مانند اس��تون مارتین و در 
پروژه های معماری برجسته ترین طراحان جهان یافت می 
شوند. بنگ اند اولافسن به جای آنکه تنها تلاش کند تا خود 
به مش��تریان بگوید که محصولاتش برتر است، اجازه می 
دهد تا این اکوسیستم از شرکای معتبر، این داستان را برای 
او روایت کنند. وقتی یک برند خودروی لوکس، سیس��تم 
صوتی این شرکت را به عنوان انتخاب خود معرفی می کند، 
در واقع در حال انتقال بخش��ی از اعتبار و ش��هرت خود به 
آن اس��ت. این یک استراتژی قدرتمند برای تقویت جایگاه 
برند به عنوان انتخاب پیش فرض برای مشتریانی است که 

به طراحی، کیفیت و جایگاه اجتماعی اهمیت می دهند.

فرآیند فروش به مثابه خود محصول
نهایی ترین اصل در این معماری، درک این حقیقت اس��ت که 
در دنیای لوکس، »فرآیند فروش« خود بخش��ی جدایی ناپذیر از 
محصول نهایی است. هر نقطه تماس، از اولین جستجوی آنلاین و 
اولین تماس تلفنی گرفته تا بازدید از محل پروژه و جلسات مذاکره، 
باید بازتابی بی نقص از کیفیت، انحصار و توجه به جزئیاتی باش��د 
که در محصول نهایی وعده داده ش��ده اس��ت. هرگونه اصطکاک، 
ناهماهنگی یا تجربه ای کمتر از استثنایی در این فرآیند، کل روایت 
برند را تضعیف کرده و بذر شک را در ذهن خریدار می کارد.  یک 
تجربه مش��تری بی نقص، مبتنی بر شخصی سازی عمیق، گوش 
دادن فعال و پیش بینی نیازهای بیان نشده، نه تنها فرآیند فروش 
را تسهیل می کند، بلکه به آخرین و قدرتمندترین اثبات برای این 
ادعا تبدیل می ش��ود که این برند، درک عمیقی از معنای واقعی 
کیفیت دارد و به وعده های خود، در تمام سطوح، عمل می کند. 
برند مد فرانسوی هرمس، به ویژه در مورد مشهورترین محصولاتش 
مانند کیف بیرکین، این اصل را به حد اعلای خود رس��انده است. 
تجربه خرید این محصول، یک معامله ساده نیست، بلکه یک سفر 
طولانی و گاهی دشوار است که نیازمند ساختن یک رابطه با برند، 
قرار گرفتن در لیس��ت انتظار و صبر اس��ت. این فرآیند عامدانه و 
کنترل ش��ده، خود به بخشی از ارزش و جذابیت محصول تبدیل 
شده است. این سختی در دستیابی، محصول را از یک کالای صرف 
ب��ه یک »جایزه« و یک نماد موفقی��ت تبدیل می کند. هرمس با 
معم��اری یک فرآیند فروش که به اندازه خود محصول، انحصاری 
و دقیق است، نه تنها تقاضا را مدیریت می کند، بلکه یک داستان 
قدرتمند از کمیابی، ارزش و جایگاه را روایت می کند که مشتریان، 

مشتاقانه بخشی از آن می شوند.
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استراتژی های بازاریابی در صنایع لوکس


