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روزنـامه مدیریتـی - اقتصــادی

مونتاژ چه زمانی به صنعت واقعی تبدیل می‌شود؟

موبایل ایرانی
در نقطه تصمیم 

فرص��ت ام��روز: پ��س از ح��دود چهار ت��ا پنج س��ال س��رمایه‌گذاری بخش��ی از بخش خصوص��ی در خطوط 
تولی��د تلف��ن هم��راه، صنع��ت موبای��ل ای��ران ب��ه نقطه‌ای رس��یده ک��ه دیگ��ر ش��مارش تعداد گوش��ی‌های 
مونتاژش��ده نمی‌توان��د معی��ار کاف��ی ب��رای موفقیت باش��د. گ��زارش ام��روز درب��اره این صنعت یک پرس��ش 
کلی��دی را برجس��ته کرده اس��ت: چ��ه می��زان از ارزش واقعی تلف��ن همراه در داخل کش��ور ایجاد می‌ش��ود؟

این پرس��ش اهمیت زیادی دارد، زیرا گوش��ی هوش��مند دیگر مجموعه‌ای از چند قطعه س��خت‌افزاری نیست 
ک��ه صرفاً در کارخان��ه کنار هم قرار گیرن��د. ارزش محصول میان ب��رد الکترونیکی، باتری، نمایش��گر، دوربین، 
طراح��ی صنعتی، کنترل کیفیت، نرم‌افزار، رابط کاربری، امنیت، خدمات و به‌روزرس��انی تقس��یم ش��ده اس��ت.
بخ��ش... ام��ا  ش��ود  مونت��اژ  داخل��ی  تولی��د  خ��ط  روی  گوش��ی  ی��ک  اس��ت  ممک��ن  بنابرای��ن 

3

2

2

استقبال پاییزی از بازار سرمایه
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مدیریت و کسب‌و‌کار
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فعل�ی  ش�رایط  در  خ�ودرو  واردات  ک�ه  ک�رد  عن�وان  مرک�زی  بان�ک  رئی�س‌کل  ارزی  دس�تیار 
در اولوی�ت تخصی�ص ارز ق�رار ن�دارد و حت�ی واردات ب�ا ارز اف�راد مقی�م خ�ارج از کش�ور نی�ز 

نمی‌توان�د ب�دون اث�ر بر ب�ازار ارز باش�د، ای�ن خودروها پ�س از ورود به کش�ور ب�ه فروش 
می‌رس�ند و ارز حاص�ل از آن در نهای�ت از ک�ف ب�ازار جم�ع و از کش�ور خ�ارج می‌ش�ود...

خودرو اولویت ارزی نیست، حتی با ارز خارج از کشور!

سرمقاله

سپرده بانکی:وثیقه 
تسهیلات یا شرط 
دریافت تسهیلات ؟

علی نظافتیان
پژوهشگر حقوق بانکی

رأی جدی��د هی��أت عمومی 
دیوان عدالت اداری چه تغییری 
در مقررات بانکی راجع به وثیقه 
گرفتن سپرده ای بانکی  ایجاد 

کرده است؟
در عملیات بانکی، وثیقه یکی 
از ابزارهای مهم برای اطمینان از 
بازپرداخت اصل و سود تسهیلات 
اس��ت. با این ح��ال، همواره این 
پرسش مطرح بوده است که آیا 
س��پرده بانکی مشتری می‌تواند 
به عنوان وثیقه تس��هیلات او یا 
ش��خص ثالث مورد استفاده قرار 
گیرد وتضمین باشد؟ مهم‌تر آنکه 
آیا بانک می‌تواند مشتری را برای 
دریاف��ت تس��هیلات، ملزم کند 
بخش��ی از منابع خود را در قالب 
سپرده نزد همان بانک نگهداری 

یا مسدود کند؟
این پرس��ش‌ها طی سال‌های 
گذشته محل بحث میان شبکه 
بانک��ی، مش��تریان و نهادهای 
نظارتی بوده اس��ت. رأی شماره 
 ۱۴۰۵۳۱۳۹۰۰۰۰۵۴۷۱۷۰
م��ورخ ۵ خ��رداد ۱۴۰۵ هیأت 
عمومی دیوان عدالت اداری نیز 
بار دیگر این موضوع را در کانون 
توجه قرار داده و با تفکیک میان 
دو وضعی��ت متف��اوت، زمین��ه 
بررسی دقیق‌تر رابطه میان بانک 

و مشتری را فراهم کرده است.

ادامه در همین صفحه

برای درک دقی��ق موضوع، باید در مورد وثیقه گذاری 
سپرده های بانکی  میان دو وضعیت متفاوت تفکیک کرد.

در وضعیت نخس��ت، بانک در فرایند اعطای تس��هیلات، 
مشتری را ملزم می‌کند مبلغی را نزد خود سپرده‌گذاری 
یا بخشی از تس��هیلات پرداختی را مس��دود کند. برای 
مثال، فرض کنیم بانک تسهیلاتی به مبلغ ۱۰۰ میلیون 
تومان تصوی��ب می‌کند، اما تنه��ا ۸۰ میلیون تومان در 
اختیار مش��تری قرار می‌ده��د و ۲۰ میلیون تومان را به 
صورت سپرده یا مبلغ مسدودشده نزد خود نگه می‌دارد.

در چنین ش��رایطی، مش��تری عملًا ب��رای دریافت ۸۰ 
میلیون تومان، تعهدات ناش��ی از تسهیلات ۱۰۰ میلیون 
تومان��ی را بر عهده گرفته اس��ت.در حالی که بانک عملآ 
وثیقه مشتری را استفاده وکمبود سود تسهیلات را بدین 
طریق جبران می کند این وضعیت می‌تواند هزینه واقعی 
تأمین مالی برای مش��تری را افزایش دهد و از همین رو، 
همواره مورد توجه مقررات‌گذار بانکی بوده است؛ به‌ویژه 
آنکه مش��تری برای اس��تفاده از مبلغی کمتر، متعهد به 
بازپرداخت کل تس��هیلات می‌ش��ود.اما در وضعیت دوم، 
مش��تری پیش از درخواس��ت تسهیلات، س��پرده‌ای نزد 
بان��ک دارد و ب��ا اراده خ��ود، همان س��پرده را به عنوان 
تضمی��ن بازپرداخت تس��هیلات در وثیق��ه یا رهن بانک 
قرار می‌دهد.ای��ن دو وضعیت از نظر حقوقی و اقتصادی 
یکس��ان نیستند. در حالت نخس��ت، سپرده یا مسدودی 
ممکن است به عنوان شرط اعطای تسهیلات بر مشتری 
تحمیل شود؛ اما در حالت دوم، دارایی موجود مشتری با 
اراده وی برای تضمین یک تعهد اعتباری مورد اس��تفاده 

قرار می‌گیرد.

رویکرد بانک مرکزی چه بوده است؟
بان��ک مرک��زی طی س��ال‌های گذش��ته ب��ا صدور 
بخش��نامه‌ها و مقررات مختلف، نس��بت ب��ه دریافت یا 
مس��دود کردن س��پرده در ارتباط با اعطای تسهیلات 
محدودیت‌هایی ایجاد کرده اس��ت.مبنای این رویکرد، 
از جمل��ه جلوگیری از افزایش مؤثر هزینه تس��هیلات، 
حمایت از حقوق مش��تریان، جلوگیری از ایجاد رابطه 
نامتعارف میان س��پرده و تس��هیلات و رعایت ضوابط 
ش��رعی و مق��ررات ناظر بر عملیات بانکی بوده اس��ت.
اگر بانک بخش��ی از مبلغ تسهیلات را در قالب سپرده 
نزد خود نگه دارد، مش��تری ممکن است از تمام مبلغ 
اسمی تسهیلات اس��تفاده نکند، در حالی که تعهدات 
وی بر مبنای مبلغ کامل تس��هیلات شکل گرفته است. 
بنابراین، چنین س��ازوکاری باید از منظر هزینه واقعی 
تأمین مالی و آثار آن بر مش��تری مورد بررس��ی دقیق 
ق��رار گیرد.بانک مرکزی همچنی��ن در دفاع از مقررات 
خود، به صلاحی��ت قانونی و نظارتی این نهاد، ضرورت 
تنظیم عملیات بانکی و ملاحظات ش��رعی مورد توجه 
ش��ورای فقهی بانک مرکزی استناد کرده است. بر این 
اس��اس، جلوگیری از روش‌هایی که می‌تواند به افزایش 
غیرموجه هزینه تس��هیلات یا دریاف��ت مبالغ خارج از 
چارچ��وب قانونی و مورد توافق منجر ش��ود، از اهداف 

مقررات‌گذاری بوده است.
رأی جدید دیوان چه می‌گوید؟

اهمی��ت رأی اخی��ر هی��أت عموم��ی دی��وان عدالت 
اداری در آن اس��ت ک��ه موض��وع را نمی‌ت��وان صرفاً با 
عنوان کلی "وثیقه س��پرده" تحلی��ل کرد.اگر بانک برای 

اعطای تس��هیلات، مش��تری را ملزم کند ابتدا مبلغی را 
س��پرده‌گذاری کند یا بخشی از تس��هیلات پرداختی را 
به صورت س��پرده نزد خود نگه دارد،یعنی بانک سپرده 
فقط برای تضمین یا وثیقه تس��هیلات نمی خواهد.بلکه 
هدف تامین س��ود بیش��تر اس��ت. این وضعیت با حالتی 
که مش��تری از قبل س��پرده‌ای دارد و با اختیار خود آن 
را وثیقه تس��هیلات قرار می‌دهد، تفاوت اساسی دارد.بر 
این اس��اس، ممنوعیت یکسان همه اش��کال استفاده از 
سپرده به عنوان وثیقه، بدون توجه به منشأ سپرده، اراده 
مشتری و نحوه استفاده از آن، نیازمند تفکیک و بررسی 
دقیق حقوقی است.این تفکیک اهمیت زیادی دارد؛ زیرا 
مالکیت مش��تری بر سپرده و اختیار وی برای استفاده از 
دارایی خود در چارچوب قانون، با الزام مشتری به ایجاد 
س��پرده یا مسدود کردن بخشی از تسهیلات، دو موضوع 

متفاوت است.
آیا رأی دیوان به معنای آزادی کامل بانک‌هاست؟

قطعاً خیر.
رأی هی��أت عموم��ی دیوان عدال��ت اداری را نباید به 
معن��ای مجاز ش��دن همه روش‌ه��ای س��پرده‌گیری یا 
مس��دودی منابع در فرایند اعطای تسهیلات تلقی کرد. 
این رأی به معنای آن نیست که بانک می‌تواند تحت هر 
عنوانی مشتری را ملزم به سپرده‌گذاری کند یا بخشی از 
تسهیلات را نزد خود نگه دارد.آنچه اهمیت دارد، رعایت 
مرز می��ان وثیقه‌گذاری اختیاری یک س��پرده موجود و 
تحمیل س��پرده یا مس��دودی به عنوان ش��رط دریافت 
تس��هیلات اس��ت.همچنین نوع س��پرده، نح��وه توثیق، 
میزان وثیقه، حقوق مالک سپرده، شرایط آزادسازی آن، 

نحوه محاس��به سود و س��ایر آثار حقوقی و مالی، باید بر 
اس��اس قوانین و مقررات معتبر و ق��رارداد قانونی میان 
بانک و مشتری تعیین شود.بنابراین، رأی جدید دیوان را 
نمی‌ت��وان مجوزی برای ایجاد رویه‌های جدید و خارج از 

ضوابط قانونی در شبکه بانکی دانست.
ضرورت بازنگری و هماهنگی مقررات

یک��ی از نتای��ج مه��م ای��ن رأی، ض��رورت بازنگری و 
هماهنگ‌سازی مقررات بانک مرکزی در این زمینه است.

مقررات بانکی باید به گونه‌ای تنظیم ش��ود که از یک 
سو، بانک‌ها ابزارهای متعارف و قانونی لازم برای مدیریت 
ریسک اعتباری و اخذ وثایق مناسب را در اختیار داشته 
باش��ند و از سوی دیگر، حقوق مشتریان و سپرده‌گذاران 
در برابر روش‌هایی که می‌تواند هزینه واقعی تسهیلات را 
افزایش دهد، حفظ ش��ود.در این میان، شفافیت مقررات 
اهمی��ت وی��ژه‌ای دارد. مش��تری باید بدان��د چه مبلغی 
تسهیلات دریافت می‌کند، چه میزان از منابع در اختیار 
او ق��رار می‌گیرد، چه مبلغی به عن��وان وثیقه یا تضمین 
مس��دود می‌ش��ود، این مبلغ متعلق به چه کسی است و 
در چه ش��رایطی آزاد خواهد ش��د.به بیان دیگر، مقررات 
نباید صرفاً به تعیین »ممنوعیت« یا »اجازه« اکتفا کند؛ 
بلکه باید فرایند عملیاتی و حقوقی توثیق س��پرده را نیز 

به روشنی مشخص سازد.
یک اصل مهم در بانکداری بدون ربا

موض��وع وثیقه س��پرده در نهایت بای��د در چارچوب 
اص��ول بانکداری بدون ربا مورد بررس��ی ق��رار گیرد. نه 
مقررات و دستورالعمل‌های بانک مرکزی و نه فرایندهای 
اجرایی بانک‌ها نباید با موازین ش��رعی مغایرت داش��ته 

باش��د.هدف از مقررات‌گذاری نیز باید ایجاد تعادل میان 
حقوق و منافع مشروع همه طرف‌های رابطه بانکی؛ یعنی 
مشتری، بانک و سپرده‌گذار باشد.از این منظر، حمایت از 
مش��تری به معنای محدود کردن مطلق ابزارهای قانونی 
بان��ک نیس��ت؛ همان‌گونه که اختیار بان��ک در مدیریت 
ریس��ک اعتباری نیز ب��ه معنای ام��کان تحمیل هر نوع 

شرطی به مشتری نخواهد بود.
سخن پایانی

رأی جدی��د هی��أت عمومی دیوان عدال��ت اداری را 
می‌ت��وان فرصتی برای بازنگ��ری دقیق‌تر در مقررات و 
فرایندهای بانکی مربوط به س��پرده و وثیقه دانس��ت. 
آنچ��ه بیش از ه��ر چیز اهمیت دارد، تفکیک روش��ن 
میان س��پرده‌ای است که بانک به عنوان شرط اعطای 
تس��هیلات ایجاد یا مس��دود می‌کند و س��پرده‌ای که 
مش��تری از قب��ل در اختیار دارد و ب��ا اراده خود برای 
تضمین تعهدات اعتب��اری توثیق می‌کند.این تفکیک، 
ه��م ب��ه حمای��ت از حقوق مش��تری کم��ک می‌کند 
و ه��م به بان��ک امکان می‌دهد در چارچ��وب قانون از 
ابزارهای متعارف مدیریت ریس��ک اعتباری اس��تفاده 
کند.در نهای��ت، بانکداری صحی��ح و منطبق با اصول 
ش��رعی و قانونی اقتضا دارد حقوق مش��تری، بانک و 
سپرده‌گذاران به صورت همزمان مورد توجه قرار گیرد 
و مقررات بانک مرکزی نیز با همین رویکرد، ش��فاف، 

هماهنگ و قابل اجرا باشد.
تصور می کنم تا زمانی که سود بانکی مصوب تکافوی 
هزینه تجهیز منابغ به اضافه سود معمقول بانک ها نکند 
مواجه شدن با این گونه رویکرد دور از انتظار نخواهد بود

رئیس اتحادیه تولیدکنندگان گل و گیاه استان تهران با 
اشاره به کاهش تقاضای داخلی و افزایش هزینه‌های تولید 
گفت: ایران با وجود قرار داشتن در رتبه هفدهم تولید گل 
و گیاه جهان، در صادرات این محصولات رتبه ۱۰۷ را دارد، 
بنابراین توس��عه صادرات باید به یک��ی از اولویت‌های این 
صنعت تبدیل شود. به گزارش ایسنا، گل و گیاه اگرچه در 
زمره نیازهای ضروری خانوار نیس��ت، اما میزان خرید آن 
می‌تواند نش��انه‌ای از وضعیت اقتصادی و اجتماعی جامعه 
باشد. در ش��رایطی که هزینه‌های ضروری زندگی افزایش 
یافته، گل و گیاه بیش از گذش��ته از س��بد خرید خانوارها 
کنار گذاش��ته می‌ش��ود؛ موضوعی که فعالان این بازار نیز 
بر آن تأکید دارند. از سوی دیگر، تولیدکنندگان همچنان 
ب��ا افزایش هزینه‌ه��ای کارگر، نهاده‌های تولی��د، انرژی و 
مش��کلات واردات برخ��ی نهاده‌ه��ا و پی��از گل مواجه‌اند. 
در نتیج��ه، تولید ادام��ه دارد اما تقاض��ای داخلی کاهش 
یافته است. در چنین ش��رایطی، صادرات می‌تواند یکی از 
مس��یرهای پیش روی این صنعت باشد؛ به‌ویژه آنکه ایران 
در تولی��د گل و گیاه جایگاه قابل توجهی دارد، اما س��هم 
صادراتی آن فاصله زیادی با ظرفیت تولیدش دارد. درباره 

وضعی��ت بازار، مش��کلات تولید و ظرفیت‌ه��ای صادراتی 
صنعت گل و گی��اه با رئیس اتحادیه تولیدکنندگان گل و 
گیاه استان تهران گفت‌وگو کرده‌ایم که در ادامه آمده است: 
اتحادی��ه  رئی��س   - س��لطان‌محمدی  غلامحس��ین 
تولیدکنندگان گل و گیاه اس��تان تهران -  در گفت‌وگو با 
ایس��نا، درباره وضعیت بازار گل و گیاه و کاهش فروش در 
این بازار اظهار کرد: بازار گل و گیاه نیز مانند س��ایر بازارها 
تحت تأثیر شرایط اقتصادی قرار گرفته و گل و گیاه دیگر 
مانند گذش��ته در سبد زندگی مردم قرار ندارد. با توجه به 
شرایطی که در ماه‌های اخیر و در پی جنگ به وجود آمد، 
بازار با نابس��امانی‌هایی مواجه ش��د و طبیعی است که در 
چنین وضعیتی اولویت خانوارها خرید مواد غذایی باشد و 

خرید گل در اولویت‌های بعدی قرار گیرد.
وی با اش��اره به افزایش هزینه‌ه��ای تولید افزود: هزینه 
تولید گل نس��بت به گذش��ته افزایش قابل توجهی داشته 
است. هزینه نیروی کار، کود، سم، برق و گاز افزایش یافته 
و در مجموع هزینه تمام‌شده تولید برای تولیدکنندگان بالا 
رفته است. از سوی دیگر، سرانه مصرف نیز کاهش یافته و 
مردم مانند گذشته توان خرید ندارند. در این شرایط تلاش 

فعالان این صنف این اس��ت که با مردم همراهی کنند و تا 
حد امکان مانع افزایش بیشتر قیمت‌ها شوند تا امکان خرید 
برای مصرف‌کنندگان حفظ شود. سلطان‌محمدی با تأکید 
بر اینکه صنعت گل و گیاه از رونق نیفتاده است، گفت: این 
صنعت در سال‌های گذش��ته نیز همواره نوساناتی داشته 
است؛ در مقاطعی تولید وجود داشته اما مشتری کم بوده و 
در مقاطعی نیز مشتری وجود داشته اما تولید کافی نبوده 
است. در شرایط فعلی، تولید گل مانند گذشته ادامه دارد و 
آنچه کاهش یافته تعداد مشتریان است، ضمن اینکه هزینه 

تولید نیز افزایش پیدا کرده است.
کاهش واردات نهاده‌ها و تلاش برای جبران 

کمبودها با تولید داخل
 وی در ادامه درباره تأثیر افزایش هزینه نهاده‌ها بر تولید 
گل و گیاه اظهار کرد: در جریان جنگ چند ماه قبل و در 
مقطعی که پروازها انجام نمی‌شد، ورود بخشی از نهاده‌ها و 
اقلام مورد نیاز این صنعت از خارج کشور با مشکل مواجه 
ش��د. از جمله برخی پیازهای گل که از کش��ورهای دیگر 
وارد می‌ش��دند، در آن دوره وارد کشور نشدند و در نتیجه 
با کمبودهایی مواجه شدیم. رئیس اتحادیه تولیدکنندگان 

گل و گیاه اس��تان تهران با اش��اره به ت�الش برای جبران 
ای��ن کمبودها از طریق تولید داخلی گفت: اکنون در حال 
جبران بخش��ی از این کمبودها هس��تیم و باید به سمتی 
حرکت کنیم که مستقل شویم و تا حد امکان به کشورهای 
دیگر وابس��ته نباش��یم. ایران کش��وری چهارفصل است و 
ظرفیت مناسبی برای تولید دارد. بخشی از تولیدکنندگان 
در گذش��ته ب��ه واردات عادت کرده بودن��د، اما اکنون که 
واردات کاهش یافته است، تولید داخلی این اقلام نیز بیشتر 

مورد توجه قرار گرفته است.
رتبه هفدهم تولید؛ جایگاه ۱۰۷ در صادرات

 س��لطان‌محمدی با اشاره به فاصله میان ظرفیت تولید 
گل و گی��اه ایران و جایگاه صادراتی کش��ور اظهار کرد: در 
ح��ال حاضر در تولید گل و گیاه در جهان رتبه هفدهم را 
داری��م، اما رتبه ما در صادرات ۱۰۷ اس��ت. بنابراین تولید 
کشور وضعیت مناسبی دارد، اما باید شرایطی فراهم شود 
تا این تولید به س��مت صادرات حرکت کن��د. باید تا حد 
امکان کالاهایی را که قابلیت تولید در داخل کشور دارند، 
خودمان تولید کنیم تا نیاز کمتری به کشورهای خارجی 
داش��ته باشیم. واردات بیش از اندازه می‌تواند تولید داخلی 

را عقب بیندازد و مطلوب نیست که میزان واردات ما بیش 
از صادرات باشد. رئیس اتحادیه تولیدکنندگان گل و گیاه 
استان تهران با اش��اره به ظرفیت‌های اقلیمی ایران افزود: 
ایران کش��وری چهارفصل با شرایط اقلیمی مناسب است 
و کش��ورهای همجوار نی��ز می‌توانند بازار مناس��بی برای 
محصولات ایرانی باشند؛ بنابراین باید هدف اصلی را توسعه 
صادرات ق��رار دهیم و در مقاب��ل، واردات کالاهایی را که 

امکان تولید آنها در کشور وجود دارد، کاهش دهیم.
هدف باید افزایش صادرات و کاهش واردات باشد

 س��لطان‌محمدی تأکید کرد: اقلامی که در داخل کش��ور 
تولید نمی‌شوند، می‌توانند به اندازه نیاز و با دریافت مجوز وارد 
شوند تا تولیدکنندگان روی تولید آنها در داخل کار کنند؛ اما 
اینکه محصولی را از خارج وارد و صرفاً در داخل عرضه کنیم، 
منفعت چندانی برای تولید کش��ور ندارد. س��ود اصلی زمانی 
ایجاد می‌ش��ود که محصول در داخل تولید و از کشور صادر 
ش��ود. مسیری که باید در ادامه بیشتر مورد توجه قرار گیرد، 
کاهش واردات و افزایش صادرات اس��ت؛ زیرا با توسعه تولید 
داخل��ی علاوه بر حمایت از تولیدکنندگان، می‌توان از خروج 

میزان قابل توجهی ارز از کشور جلوگیری کرد.

رتبه ۱۷ تولید داریم، اما در صادرات ۱۰۷ هستیم

دو وضعیت متفاوت؛ یک ممنوعیت واحد؟

چه زمانی باید بازار کوچک موفق خود را ترک کنید و بزرگ‌تر شوید؟
یکی از توصیه‌های رایج کارآفرینی این است:
»یک Niche پیدا کنید و مالک آن شوید.«

توصیه درستی است.
مشکل از جایی شروع می‌شود که کسب‌وکار تصور می‌کند باید برای همیشه همان‌جا بماند.

بازار اولیه معمولاً برای استارت‌آپ بسیار مفید است.
مشتریان شبیه یکدیگرند.

نیاز روشن‌تر است.
Word of Mouth سریع‌تر شکل می‌گیرد. محصول را راحت‌تر می‌توان برای یک گروه مشخص طراحی...
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تغییر در شیوه دورکاری کارمندان دولت
س��خنگوی س��ازمان اداری و اس��تخدامی از ارائ��ه طرح جدید 
دورکاری به دولت خبر داد و گفت: با هدف تقویت س��ازوکارهای 
نظارتی و بهبود نحوه اجرای دورکاری، بخش��نامه جدید این حوزه 

هفته آینده ابلاغ خواهد شد.
به گزارش ایس��نا، حسین رحمانیان - سخنگوی سازمان اداری 
و اس��تخدامی کشور - درباره فلسفه آیین‌نامه دورکاری و تصویب 
آن در س��ال 1389 گف��ت: فلس��فه آیین‌نام��ه دورکاری، افزایش 
به��ره‌وری، انعط��اف کاری و کاهش رفت‌وآمد اس��ت و دورکاری 
یکی از مؤلفه‌های دولت الکترونیک محس��وب می‌شود. آیین‌نامه 
دورکاری کارکنان از س��ال ۱۳۸۹ به جای اینکه صرفا یک راهکار 
رفاهی باشد، بخشی از پروژه دولت الکترونیک بود و بر اساس آن، 
وظایف محوله کارکنان می‌توانس��ت بدون حضور فیزیکی و برای 

یک دوره مشخص انجام شود.
رحمانیان با بیان اینکه قانون دورکاری اجرا شده، اما به صورت 
کام��ل این اتفاق رخ نداده، اظهار ک��رد: دلایل مختلفی برای این 
موض��وع وجود دارد. ما ضعف قانونی نداریم و این قانون در س��ال 
۱۳۸۹ تصویب ش��ده و تمام جنبه‌ها را در نظر گرفته است، اما از 
یک طرف زیرس��اخت دیجیتال ما هنوز به بلوغ لازم نرسیده و از 
طرف دیگر، فرهنگ حضور وجود دارد و برخی مدیران با این قالب 
ذهنی فعالیت می‌کنند که کارمند باید جلوی چش��م مدیر باشد. 
همچنین نظام عملکردی مبتنی بر داده و عملکرد را به‌طور کامل 

در اختیار نداریم.
وی در گف��ت وگو با رادیو اقتصاد ادامه داد: این قانون در س��ال 
۱۳۸۹ تصویب ش��د، اما برای اولین بار در سال ۱۳۹۷ و با شروع 
کرونا به ش��کل گس��ترده‌تری عملیاتی ش��د. ب��رای اینکه اجرای 
دورکاری سلیقه‌ای نباشد، گفته شد کارکنان باید برای مدت شش 
ماه دورکار باش��ند تا عملکرد آنها ارزیابی ش��ود و تصمیم‌گیری‌ها 

مبتنی بر سابقه و سلیقه نباشد.
س��خنگوی س��ازمان اداری و استخدامی با اش��اره به اصلاحات 
انجام‌ش��ده در س��ال ۱۳۹۷ نیز گفت: اصلاحات در س��ال ۱۳۹۷ 
انجام ش��د و ساختار حکمرانی دورکاری نیز طبق مصوبه کارگروه 
اجرایی، یک‌س��ری اختیارات بیشتری به رئیس هر دستگاه داد تا 
بتواند برای تعیین مش��اغل قابل دورکاری، ش��اخص‌های لازم را 

تعیین کند.
رحمانی��ان درب��اره آمار کارکنان دولت نیز گف��ت: آماری که ما 
در س��امانه داریم درست اس��ت، اما استفاده از نیروهای شرکتی و 

نیروهای موردی نیاز دارد که آمار دقیق‌تر شود.
او درب��اره راهکارهای مدیریت دورکاری با توجه به گس��تردگی 
س��ازمان اداری کش��ور نیز اظهار ک��رد: با توجه ب��ه چالش‌هایی 
که وج��ود دارد، باید راهکارها را در نظر گرفت. ما باید س��ازوکار 
نظارتی را تنظیم کنیم و این کار را نیز انجام داده‌ایم. در حاش��یه 
آخرین جلسه هیات دولت در هفته گذشته ، معاون رئیس‌جمهور 
طرح و بررس��ی این موضوع را برای ابلاغ ب��ه دولت ارائه دادند تا 
بتوانیم هفته آینده بخش��نامه‌ای داشته باشیم که بتواند یک‌سری 
مؤلفه‌ه��ای دیگر ک��ه ناظر بر چالش های اجرا ب��وده را نیز اضافه 

کنیم.
وی ب��ا تاکید بر ضرورت فرهنگ‌س��ازی درباره دورکاری، گفت: 
بخش فرهنگ‌س��ازی و نگاه فردی و نگاه مدیران به دورکاری نیز 
نی��از به کار و الگوس��ازی دارد. مدل بهینه‌ای ک��ه  مد نظر دولت 
اس��ت، یک حالت ترکیبی از فعالیت حضوری و دورکاری اس��ت. 
ضمن اینکه ما باید نگاه خود را از »حضور« به »بهره‌وری و نتیجه 

فعالیت‌ها« یعنی خروجی‌ها معطوف کنیم.

طلای جهانی در مسیر ثبت کاهش هفتگی
قیم��ت طلا در معاملات روز جمعه بازار جهانی کاهش یافت و تحت تاثیر 
تقویت ارزش دلار و چشم‌انداز بالا ماندن نرخ بهره فدرال رزرو، در مسیر ثبت 

کاهش هفتگی قرار گرفت.
به گزارش ایس��نا، قیمت هر اونس طلا برای تحویل فوری در معاملات روز 
جاری، با ۰.۲ درصد کاهش، به ۴۲۷۰ دلار و ۸۳ سنت رسید. این فلز گرانبها 

از ابتدای هفته تاکنون بیش از ۲ درصد کاهش یافته است.
قیم��ت هر اونس طلا در ب��ازار معاملات آتی آمریکا ب��رای تحویل در ماه 

دسامبر با ۰.۲ درصد افزایش، به ۴۳۰۵ دلار و  ۱۰ سنت معامله شد.
دلار آمریکا در مس��یر ثبت رش��د هفتگی قرار گرف��ت. تقویت ارزش دلار 
باعث می‌ش��ود طلا که به ارز آمریکا قیمت‌گذاری می‌ش��ود، برای دارندگان 
سایر ارزها گران‌تر شود. هم‌زمان بازده اوراق خزانه آمریکا نیز به روند صعودی 

خود ادامه داد.
کلوین وانگ، تحلیلگر ارشد بازار در شرکت OANDA گفت: تمرکز بازار 
همچنان قطعا روی وضعیت نرخ بهره خواهد بود. زمانی که می‌بینیم بازارها 
احتمال اتخاذ سیاس��ت پولی بسیار سخت‌گیرانه‌تر از سوی فدرال رزرو را در 
قیمت‌ه��ا لحاظ می‌کنند، این امر موجب تقویت دلار و تاثیر منفی بر قیمت 

طلا می‌شود.
انتظ��ارات درب��اره تداوم نرخ‌های به��ره بالا برای م��دت طولانی‌تر پس از 
اظهارات دو مقام فدرال رزرو تقویت ش��د. این دو مقام اعلام کردند که برای 
مهار تورم همچنان ممکن اس��ت به افزایش بیش��تر نرخ بهره نیاز باشد. این 
اظهارات پس از افزایش ۲۵ واحد پایه‌ای نرخ بهره در هفته گذشته مطرح شد.

آنا پالسون، رئیس بانک فدرال رزرو فیلادلفیا گفت: بازگرداندن تورم به نرخ 
دو درصد، یک اولویت اصلی است و من از مسیر سیاستی حمایت خواهم کرد 
که ما را به این هدف برساند، در حالی که هم‌زمان خطرهای موجود برای بازار 

کار را نیز به دقت در نظر می‌گیرم.
جان ویلیامز، رئیس فدرال رزرو نیویورک، نیز به احتمال اتخاذ سیاست‌های 

پولی سخت‌گیرانه‌تر اشاره کرد.
طب��ق ابزار دیده‌بان فدرال ش��رکت CME، معامله‌گ��ران اکنون احتمال 

افزایش نرخ بهره در اکتبر را ۶۹ درصد پیش‌بینی می‌کنند.
در حالی که طلا معمولا به عنوان یک پوش��ش ریسک در برابر تورم دیده 
می‌ش��ود، در محیطی با نرخ بهره بالا، جذابی��ت خود را به عنوان یک دارایی 

بدون بازده از دست می‌دهد.
بر اساس گزارش رویترز، جاشوا روت‌بارت، بنیان‌گذار شرکت »جی. روت‌بارت 
ان��د کو« )J. Rotbart & Co( گفت: من همچنان نس��بت به وضعیت طلا 
در ادامه سال بسیار خوش‌بین هستم. تداوم تنش‌های ژئوپلیتیکی و افزایش 
بدهی‌ه��ای دولتی، موجب تقاض��ای مداوم برای دارایی‌ه��ای امن را افزایش 
می‌دهد. در بازار س��ایر فلزات ارزش��مند، قیمت هر اونس نقره با ۰.۵  درصد 
کاهش، به ۶۳ دلار و ۵۹ سنت رسید. قیمت هر اونس پالادیوم با ۱.۹ درصد 
کاهش، به ۱۲۴۹ دلار و ۷۱ س��نت رس��ید و هر اونس پلاتین با ۰.۱ درصد 
کاهش، ۱۷۴۶ دلار و ۳۶ سنت معامله شد. هر سه فلز در مسیر ثبت کاهش 

هفتگی قرار داشتند.

خبرنــامه

فرصت امروز: پس از حدود چهار تا پنج سال سرمایه‌گذاری بخشی از 
بخش خصوصی در خطوط تولی��د تلفن همراه، صنعت موبایل ایران به 
نقطه‌ای رسیده که دیگر شمارش تعداد گوشی‌های مونتاژشده نمی‌تواند 
معیار کافی برای موفقیت باش��د. گ��زارش امروز درباره این صنعت یک 
پرس��ش کلیدی را برجسته کرده است: چه میزان از ارزش واقعی تلفن 

همراه در داخل کشور ایجاد می‌شود؟
این پرسش اهمیت زیادی دارد، زیرا گوشی هوشمند دیگر مجموعه‌ای 
از چند قطعه س��خت‌افزاری نیس��ت که صرفاً در کارخانه کنار هم قرار 
گیرند. ارزش محصول میان برد الکترونیکی، باتری، نمایش��گر، دوربین، 
طراحی صنعتی، کنترل کیفیت، نرم‌افزار، رابط کاربری، امنیت، خدمات 

و به‌روزرسانی تقسیم شده است.
بنابراین ممکن اس��ت یک گوشی روی خط تولید داخلی مونتاژ شود 
اما بخش بس��یار بزرگی از ارزش اقتصادی و فناوری آن همچنان خارج 

از کشور شکل بگیرد.
تفاوت میان »مونتاژ« و »صنعت« دقیقاً از همین نقطه آغاز می‌شود.

تعداد گوشی تولیدشده شاخص کافی نیست
در سیاس��ت صنعتی، عدد تولید معمولاً جذاب اس��ت. می‌توان گفت 
چند میلیون دس��تگاه در کش��ور تولید ش��ده یا چند خط مونتاژ ایجاد 

شده است.
اما اگر تقریباً تمام قطعات اصلی وارد شوند، طراحی محصول خارجی 
باش��د، نرم‌افزار در خارج توسعه پیدا کند و شرکت داخلی فقط مرحله 

نهایی مونتاژ را انجام دهد، ارزش افزوده داخلی محدود خواهد ماند.
برای ارزیابی واقعی این صنعت باید سؤال‌های متفاوتی پرسید:

چه درصدی از بهای محصول در داخل ایجاد می‌ش��ود؟ چند قطعه از 
زنجیره داخلی تأمین می‌ش��ود؟ چه تعداد نیروی مهندسی در تحقیق و 
توسعه فعالیت می‌کنند؟ شرکت داخلی چه مالکیت فکری یا نرم‌افزاری 
ایجاد کرده اس��ت؟ آیا محصول ب��دون حمایت تعرفه‌ای نیز توان رقابت 

دارد؟
این ش��اخص‌ها سخت‌تر از شمارش دس��تگاه‌اند، اما بسیار معنادارتر 

هستند.
گزارش امروز نیز تأکید می‌کند که در گوش��ی هوشمند باید زنجیره 
س��خت‌افزار و نرم‌افزار همزمان توس��عه یابند و مح��ل مونتاژ به تنهایی 

عمق صنعتی محصول را نشان نمی‌دهد.
سرمایه‌گذاری پنج‌ساله اکنون در نقطه آزمون است

بخش خصوصی طی چهار تا پنج س��ال گذش��ته برای ایجاد خطوط، 
خرید تجهیزات، آموزش نیروی انسانی و زیرساخت تولید سرمایه‌گذاری 
کرده است. اکنون سؤال اقتصادی این است که آیا این ظرفیت به صنعت 
پایدار تبدیل خواهد ش��د یا با تغییر سیاس��ت تجاری و جذاب‌ترشدن 

واردات گوشی کامل، بخشی از این سرمایه بدون استفاده می‌ماند.
این مسئله فقط مختص موبایل نیست؛ یک مسئله کلاسیک سیاست 

صنعتی است.
س��اخت ظرفیت تولید زمان و سرمایه زیادی می‌خواهد، اما از دست 
رفت��ن آن می‌تواند س��ریع رخ دهد. اگر یک کارخان��ه برای چند فصل 
سفارش و تولید کافی نداشته باشد، نیروی متخصص پراکنده می‌شود، 
تجهیزات مستهلک می‌شوند و سرمایه‌گذار انگیزه توسعه مرحله بعد را 

از دست می‌دهد.
از ط��رف دیگر، حف��ظ کارخانه با حمایت دائمی نیز راه‌حل نیس��ت. 
اگ��ر صنعت بدون افزایش بهره‌وری و عمق فناوری فقط به دلیل تعرفه 
و محدودی��ت واردات زنده بمان��د، مصرف‌کننده هزین��ه ناکارآمدی را 

پرداخت خواهد کرد.
بنابراین سیاس��ت مناسب باید یک هدف روشن داشته باشد: حمایت 

در برابر تعهد به افزایش ارزش افزوده.
تولیدکننده نباید برای قطعه بیشتر از واردکننده گوشی منتظر بماند

یکی از تناقض‌های مهم مطرح‌ش��ده این است که اگر واردات گوشی 
کامل از نظر زمان، هزینه و مقررات آسان‌تر از واردات قطعات مورد نیاز 
تولید باش��د، تولیدکننده داخل��ی از همان ابتدا در موقعیت ضعیف‌تری 

قرار می‌گیرد.

تولیدکننده فقط هزینه قطع��ات را نمی‌پردازد. خط تولید، کارکنان، 
کنترل کیفیت، تعمیر تجهیزات، ضایعات، سرمایه در گردش و خدمات 

پس از فروش نیز هزینه دارند.
اگر قطعات او دیرتر از گوش��ی کامل ترخیص ش��وند یا تخصیص ارز 
آنها غیرقابل پیش‌بینی باش��د، موجودی و سرمایه بیشتری لازم خواهد 
داشت. در نتیجه ممکن است کالای داخلی حتی پیش از شروع رقابت 

در فروشگاه، از نظر هزینه‌ای عقب افتاده باشد.
اینجاس��ت که اصلاح گمرک و تخصیص ارز دیگر یک موضوع اداری 

نیست؛ بخشی از سیاست صنعتی است.
حمایت ارزی باید در برابر خروجی قابل اندازه‌گیری باشد

یکی از حساس‌ترین نقاط صنعت موبایل تخصیص ارز است.
ص��رف اینکه یک ش��رکت با عنوان »تولیدکنن��ده« ارز دریافت کند، 
تضمین نمی‌کند که صنعت واقعی ش��کل گرفته اس��ت. حمایت زمانی 
توجی��ه اقتصادی پیدا می‌کند که در برابر آن خروجی مش��خصی ایجاد 
ش��ود: افزایش تولید، رش��د ارزش افزوده داخلی، توسعه قطعه، انتقال 

فناوری، سرمایه‌گذاری تحقیق و توسعه و اشتغال تخصصی.
این رویکرد برای سیاس��ت‌گذار یک مزیت مه��م دارد. به جای اینکه 
حمایت بر اساس نام شرکت یا تعداد دستگاه مونتاژی باشد، می‌تواند به 

مرحله توسعه شرکت متصل شود.
مثلًا ش��رکتی که فقط مونتاژ نهایی انجام می‌دهد یک سطح حمایت 
بگیرد؛ شرکتی که برد، باتری، نرم‌افزار، طراحی یا R&D داخلی اضافه 

می‌کند به مرحله بالاتری برسد.
در ای��ن مدل، حمای��ت تبدیل به انگیزه‌ای ب��رای حرکت در زنجیره 

ارزش می‌شود، نه حفاظ دائمی در برابر رقابت.
حلقه‌ای که می‌تواند تفاوت ایجاد کند: نرم‌افزار

ش��اید مهم‌ترین فرصت صنعت موبایل ایران نه س��اخت نمایشگر یا 
تراشه، بلکه توسعه لایه‌های نرم‌افزاری باشد.

ورود ب��ه تولید کامل برخی قطعات پیش��رفته به س��رمایه، مقیاس و 
فناوری بس��یار بزرگی نیاز دارد. ام��ا در بخش‌هایی مانند رابط کاربری، 
خدمات نرم‌افزاری، امنیت، میان‌افزار، ابزارهای مدیریتی و بهینه‌س��ازی 

سیستم‌عامل، مانع سرمایه‌ای می‌تواند پایین‌تر باشد.
گ��زارش امروز نیز تأکید می‌کند که مس��یر واقع‌بینانه الزاماً س��اخت 
یک سیستم‌عامل کاملًا مستقل نیست؛ می‌تواند از خدمات بومی، رابط 

کاربری، ابزارهای امنیتی و توسعه تدریجی ظرفیت R&D آغاز شود.
ای��ن حوزه همچنی��ن می‌تواند ش��رکت‌های دانش‌بنی��ان و تیم‌های 
نرم‌اف��زاری را وارد زنجیره‌ای کند که تاکنون بیش��تر با واردات قطعه و 

مونتاژ تعریف شده است.
در ای��ن ص��ورت، موبایل به‌جای ی��ک صنعت مونت��اژی محدود، به 

سکویی برای بخشی از اکوسیستم الکترونیک و نرم‌افزار تبدیل می‌شود.
شریک خارجی چه زمانی ارزش دارد؟

هم��کاری با برند یا ش��رکت خارجی نیز زمان��ی ارزش صنعتی ایجاد 
می‌کند که چیزی فراتر از قطعه و نام تجاری وارد کشور شود.

اگر شریک خارجی کیت قطعات را بفرستد و شرکت ایرانی فقط آنها 
را مونتاژ کند، انتقال فناوری محدود خواهد بود.

اما اگر قرارداد شامل آموزش مهندسان، انتقال فرآیند کنترل کیفیت، 
ایجاد R&D، مش��ارکت در طراحی نرم‌افزار یا توس��عه تأمین‌کنندگان 

داخلی باشد، همکاری می‌تواند مرحله‌ای از یادگیری صنعتی شود.
بنابراین معیار سیاست‌گذار نباید صرفاً »وجود شریک خارجی« باشد؛ 
باید بپرسد پس از سه سال همکاری چه دانشی در داخل باقی می‌ماند.

ای��ن همان تفاوت میان واردات کارخان��ه‌ای قطعات و انتقال فناوری 
است.

مصرف‌کننده نباید هزینه صنعت ناکارآمد را بدهد
از سوی دیگر، توسعه تولید داخلی نباید به حذف رقابت منجر شود.

بازار موبایل بسیار سریع تغییر می‌کند. فناوری، قیمت، طراحی و نیاز 
مصرف‌کننده در دوره‌های کوتاه جابه‌جا می‌شوند. اگر حمایت تعرفه‌ای 
بیش از حد باش��د و رقابت وارداتی عملًا حذف شود، انگیزه تولیدکننده 

برای ارتقای کیفیت و کاهش هزینه کم می‌شود.
در ای��ن ش��رایط، مصرف‌کنن��ده مجب��ور می‌ش��ود کالای گران‌تر یا 

ضعیف‌تر بخرد تا یک صنعت ظاهراً داخلی حفظ شود.
هدف درس��ت باید این باش��د که تولیدکننده داخل��ی فرصت رقابت 

داشته باشد، نه اینکه از رقابت معاف شود.
اگ��ر تولید داخلی بعد از چند س��ال نتواند ارزش اف��زوده، فناوری یا 

مقیاس ایجاد کند، سیاست حمایتی باید مورد بازنگری قرار گیرد.
برندگان و بازندگان

برندگان بالقوه یک سیاس��ت درس��ت، تولیدکنندگانی هستند که از 
مونتاژ عبور کرده و به س��مت قطع��ه، طراحی، کنترل کیفیت، خدمات 

نرم‌افزاری و R&D حرکت می‌کنند.
ش��رکت‌های قطعه‌س��ازی الکترونیکی، نرم‌افزاری، امنیت س��ایبری، 
طراحی صنعتی و خدمات آزمایش��گاهی نیز می‌توانند از توسعه واقعی 

زنجیره بهره‌مند شوند.
مصرف‌کننده نیز در بلندمدت از ایجاد رقابت واقعی و خدمات پس از 

فروش بهتر منتفع می‌شود.
بازندگان، شرکت‌هایی هستند که مدل کسب‌وکارشان صرفاً بر تفاوت 
تعرفه‌ای میان قطعه و گوشی کامل بنا شده و ارزش افزوده قابل‌توجهی 

ایجاد نمی‌کنند.
و اگر سیاس��ت غلط طراحی شود، بزرگ‌ترین بازنده مصرف‌کننده‌ای 
خواه��د بود که هزینه حمایت را در قیمت پرداخت می‌کند بدون اینکه 

فناوری پایداری در کشور ایجاد شود.
تصمیم عملی

Decision Trigger این گ��زارش برای تولیدکننده موبایل، تغییر 
سیاس��ت ارز و تعرفه نیست؛ نس��بت ارزش افزوده داخلی به کل ارزش 

محصول است.
مدیر ش��رکت باید بتواند پاس��خ دهد اگر حمایت‌ه��ای امروز کاهش 
پیدا کند، چه چیزی در کارخانه او باقی می‌ماند که واردکننده گوش��ی 

آماده ندارد؟
نیروی متخصص؟ نرم‌افزار؟ ش��بکه قطعه‌س��از؟ دانش تست و کنترل 

کیفیت؟ طراحی؟ برند؟ خدمات؟
اگر پاسخ فقط »خط مونتاژ« باشد، ریسک مدل کسب‌وکار بالاست.

برای سیاست‌گذار نیز شاخص موفقیت باید از تعداد گوشی مونتاژشده 
به عمق زنجیره ارزش تغییر کند.

تولید موبایل می‌تواند به توس��عه صنع��ت الکترونیک کمک کند، اما 
فقط زمانی که مونتاژ را نقطه شروع بداند، نه مقصد نهایی.

در غیر این صورت، ممکن است میلیاردها تومان سرمایه‌گذاری انجام 
شود و چند سال بعد همچنان مهم‌ترین قطعه صنعت، پیچ‌گوشتی خط 

مونتاژ باشد.

مونتاژ چه زمانی به صنعت واقعی تبدیل می‌شود؟

موبایل ایرانی در نقطه تصمیم 

بازار سرمایه پس از چهار روز افت متوالی، با حمایت از سهام بنیادی 
و فروکش کردن فش��ار فروش، در پایان هفته به مدار صعود بازگشت و 
نش��ان داد روند نزولی هفته پایانی ش��هریور، یک استراحت طبیعی در 

مسیر رشد بوده است.
به گزارش ایرنا، ش��اخص کل بورس تهران در چهار روز نخست هفته 
پایانی شهریور آن هم پس از چند هفته رکورد زنی، روند نزولی داشت 
و حتی تا ۷.۱ میلیون واحد عقب نشس��ت اما این تمام ماجرای بورس 
نبود؛ ریزش ها به گونه ای رقم خورد که شاخص هم وزن نیز از رکورد 
۲ میلیون واحدی خود به تدریج عقب نشینی کرد و نشان داد که فشار 

فروش بر بازار تنها به نمادهای بزرگ و شاخص‌ساز محدود نیست.
اگرچه ش��دت ری��زش در ۲ روز ابتدایی هفته بیش��تر بود و در ادامه 
هفته از فش��ار فروش کاسته ش��د، اما بازار همچنان تحت تاثیر افزایش 
عرضه، شناسایی سود از سوی برخی معامله گران و ابهام‌های اقتصادی 
و سیاسی قرار داشت و موضوعاتی مانند تغییرات مرتبط با نرخ خوراک 
واحدهای پتروش��یمی و پالایشی و ریسک‌های سیاسی از جمله عواملی 

بودند که بر رفتار معامله‌گران اثر گذاشتند.
با وجود این روند نزولی، روز چهارش��نبه ورق برگشت و شاخص کل 
با رش��د ۸۹ هزار واحدی به کانال ۷.۲ میلیون واحد بازگشت و شاخص 
هم‌وزن نیز صعودی ش��د به طوری که با سبزپوش��ی ۷۵ درصد نمادها 

بازار به تعطیلات آخر هفته.
آغاز هفته با عقبگرد شاخص کل

ش��اخص کل بورس تهران در نخس��تین روز هفت��ه ۱۰۸ هزار واحد 
منفی ش��د و به سطح هفت میلیون و ۴۴۹ هزار واحد برگشت. شاخص 
هم وزن نیز ۲۹ هزار واحد نزولی ش��د و در س��طح یک میلیون و ۹۸۶ 

هزار واحد ایستاد.
این روند در دومین روز معاملاتی هفته نیز با ش��دت بیش��تری تکرار 
ش��د به طوری که موج گسترده فروش، افت ۱۵۷ هزار و ۲۲۸ واحدی 
بازار را رقم زد و این بار شاخص کل تا سطح هفت میلیون و ۲۹۱ هزار 

واحد رسید عقب نشینی کرد.
سیگنال فروش فروکش کرد اما شاخص منفی ماند

در میان��ه هفته با وجود آنکه معامله گران ب��ورس تلاش کردند تا از 
ش��دت ریزش بکاهن��د، اما باز هم بازار به عقبگرد خ��ود ادامه داد و در 
نهای��ت با افت ۱۱ ه��زار و ۵۳۵ واحدی به هف��ت میلیون و ۲۸۰ هزار 
واحد تن داد؛ در این روز نوس��انان بازار محدودتر از دو روز گذشته بود 
و فعالان بازار سرمایه بازگشت تقاضا در بخش هایی از بازار را شناسایی 

کردند.
با وجود بهبود ش��رایط بازار در روز دوش��نبه - ۳۰ شهریور - روز سه 
ش��نبه، بورس باز هم ترجیح داد از رکورده��ای هفته های قبل فاصله 
بگیرد و در نهایت با ۱۱۲ هزار واحد کاهش در س��طح هفت میلیون و 
۱۶۷ ه��زار واحد قرار گرف��ت تا چهارمین روز متوالی افت نماگر بازار را 

در این هفته به ثبت برساند.
پایان چهار روز ریزش بورس در پایان هفته

در نخس��تین روز فصل پاییز، بازار توانس��ت پس از چهار روز ریزش 
متوالی بورس، نفس بکش��د و از صف فروش کاس��ته شود به طوری که 
در نهایت ش��اخص کل با رشد ۸۹ هزار واحدی به سطح هفت میلیون 
و ۲۵۶ هزار واحد بازگش��ت و س��هامداران را راضی از بهبود شرایط به 

تعطیلات آخر هفته فرستاد.
به این ترتیب ارزش بازار س��رمایه در پای��ان هفته به ۲۱ هزار همت 
رسید و با ۷۵ درصد سبز پوشی و بازگشت تقاضای خرید پرونده هفته 

را بست.
ورود بیش از ۹۰ همت نقدینگی حقیقی به بازار از ابتدای امسال

بهناز اکبرپور کارشناس بازار سرمایه در گفت‌وگو با خبرنگار اقتصادی 
ایرنا، با تش��ریح روند صعودی بورس از ابتدای امس��ال گفت: : از ابتدای 
بازگش��ایی بازار سرمایه در سال جاری تاکنون بیش از ۹۰ هزار میلیارد 
تومان پول حقیقی وارد بازار ش��ده و میانگین معاملات روزانه به حدود 

۳۲ هزار میلیارد تومان رسیده است.
وی افزود: این حجم از ورود نقدینگی نشان می‌دهد که سرمایه‌گذاران 
فقط به دنبال خرید و فروش‌های کوتاه‌مدت نبوده‌اند بلکه با وجود رشد 
قیمت‌ها، س��ودآوری آینده برخی ش��رکت‌ها همچن��ان جذاب و ارزنده 

ارزیابی می‌شود.

این کارش��ناس بازار س��رمایه در خصوص تحولات معاملات در هفته 
اخیر توضیح داد: بازار پس از یک دوره رشد پرقدرت، وارد فاز استراحت 
و اصلاح زمانی شد که رفتاری طبیعی محسوب می‌شود. در حال حاضر 
شاخص کل در محدوده هفت میلیون و ۲۶۵ هزار واحد قرار دارد و در 
صورت اصلاح بیش��تر، محدوده‌های هف��ت میلیون تا ۶ میلیون و ۸۰۰ 

هزار واحد حمایت‌های مهم تکنیکالی بازار به شمار می‌روند.
وی خاط��ر نش��ان کرد: نکته مثب��ت معاملات روزه��ای منفی اخیر، 
ورود خریداران عمده و حقوقی برای جمع‌آوری فروش‌ها بود که نش��ان 
می‌دهد این رفتار بیش��تر ش��بیه یک استراحت کوتاه‌مدت است و نمی 

توان آن را شروع یک روند نزولی طولانی ارزیابی کرد.
وی در عی��ن حال عوامل��ی مانند قدرت خری��داران، حجم معاملات 
و ارزش معام�الت در مح��دوده کنون��ی ش��اخص کل را در آینده بازار 
تعیین‌کننده دانس��ت و تاکید کرد: اگر شاخص کل از سقف تاریخی ۷ 
میلیون ۶۴۸ هزار واحد عبور کند، می‌توان به روند بهتری امیدوار بود.

اکبرپ��ور در عی��ن عال ب��ه عوامل اقتص��ادی تأثیرگذار بر ب��ازار نیز 
اش��اره کرد و گفت: نرخ ارز و نرخ تس��عیر حواله ارزی برای شرکت‌های 
صادراتی، بانک‌ها و بیمه‌ها اهمیت بالایی دارد زیرا این نرخ در محدوده 
167 ه��زار تومان قرار دارد و در صورت کاهش فاصله نرخ دلار حواله و 

بازار آزاد، از سودآوری این شرکت‌ها حمایت می کند.
وی ارزش دلاری بازار سرمایه را حدود ۱۰۲ میلیارد دلار برآورد کرد 
و افزود: این در حالیست که پارسال در همین دوره، این شاخص حدود 

۹۰ میلیارد دلار بود.
این کارش��ناس ب��ازار س��رمایه اثر تحولات سیاس��ی را ب��ر عملکرد 
ب��ورس رد نکرد و گفت: در کن��ار تحولات دیپلماتیک و نشس��ت‌های 
بین‌الملل��ی، انتش��ار گزارش‌های عملکرد ش��رکت‌ها در ش��هریورماه و 
همچنین گزارش‌های فصلی تابستان در اواخر مهرماه، نقشه راه روشنی 
از وضعیت س��ودآوری صنایع مختلف ترس��یم می شود که جهت‌گیری 
بعدی بازار و اینکه کدامیک از صنایع عملکرد بهتری داش��تند را تعیین 

خواهد کرد.

استقبال پاییزی از بازار سرمایه



فرص��ت امروز: یک مس��یر تجاری که طی چند ماه گذش��ته فعال 
بوده، امروز با عددی وارد محاس��بات مدیران واردات و صادرات شده 
اس��ت: انتقال کالا میان ایران و چین از مس��یر دریایی حدود ۴۵ تا 
۵۰ روز زمان می‌برد، اما سازمان توسعه تجارت زمان کریدور ریلی را 
حدود ۱۵ روز اعلام کرده است. یعنی برای برخی محموله‌ها، نزدیک 
به ۳۵ روز صرفه‌جویی زمانی. مس��یر از بندر خش��ک یزد و اصفهان 
عبور می‌کند، از ترکمنس��تان و قزاقستان می‌گذرد و به بندر خشک 
ییوو در چین متصل می‌ش��ود. ظرفیت ه��ر رام قطار نیز حدود هزار 

تن اعلام شده است.
در نگاه اول، این یک خبر حمل‌ونقلی است؛ اما برای بنگاه، زمان حمل 
مس��تقیماً به پول متصل است. کالایی که ۵۰ روز در مسیر است، ۵۰ روز 
سرمایه شرکت را نیز درگیر می‌کند. اگر همان کالا ۱۵ روزه برسد، بخشی 
از سرمایه در گردش زودتر آزاد می‌شود، نیاز به موجودی احتیاطی کاهش 
پیدا می‌کند و احتمال اینکه ش��رکت به دلیل دیررسیدن یک قطعه خط 

تولید را متوقف کند کمتر می‌شود.
بنابراین ارزش واقعی کریدور ریلی را نباید فقط با مقایسه »کرایه قطار 
و کش��تی« سنجید. باید پرس��ید ۳۵ روز زمان کمتر برای شرکت چقدر 

ارزش دارد؟
زمان حمل بخشی از سرمایه در گردش است

ف��رض کنیم یک تولیدکنن��ده ایرانی قطعات یا ماده اولی��ه را از چین 
می‌خرد. از لحظه‌ای که پول پرداخت یا اعتبار تجاری مصرف می‌ش��ود تا 
زمانی که کالا وارد کارخانه و نهایتاً تبدیل به محصول قابل فروش ش��ود، 

سرمایه شرکت در چرخه تأمین قفل است.
هرچه این چرخه طولانی‌تر باش��د، نیاز ش��رکت به سرمایه در گردش 

بیشتر می‌شود.
اگر حمل دریایی ۴۵ تا ۵۰ روز طول بکشد، مدیر خرید برای جلوگیری 
از کمبود مجبور است سفارش را بسیار زودتر ثبت کند. علاوه بر موجودی 

داخل انبار، حجم قابل توجهی کالا نیز دائماً »در راه« خواهد بود.
کاهش این زمان به حدود ۱۵ روز می‌تواند سیاس��ت موجودی را تغییر 
دهد. ش��رکت ممکن اس��ت به جای نگهداری موجودی س��ه‌ماهه برخی 
قطعات، با موجودی کوتاه‌تر کار کند و منابع مالی آزادشده را جای دیگری 

استفاده کند.
برای کالای ارزان و حجیم، این صرفه‌جویی ش��اید به اندازه کافی بزرگ 
نباش��د که هزینه بالاتر حمل ریلی را توجیه کن��د؛ اما برای کالای گران، 
قطعه حیاتی، تجهیزات پزش��کی، قطعات الکترونیکی و مواد اولیه‌ای که 

نبود آنها تولید را متوقف می‌کند، محاسبه کاملًا متفاوت است.
سریع‌تر همیشه ارزان‌تر نیست

نکت��ه‌ای که مدیر باید جدی بگیرد این اس��ت که کری��دور ریلی الزاماً 
جایگزین کامل حمل دریایی نیست.

ظرفیت کش��تی بسیار بیشتر اس��ت، در حالی که ظرفیت هر رام قطار 
حدود هزار تن اعلام ش��ده و همین محدودیت موجب ش��کل‌گیری صف 
برای استفاده از مسیر ریلی شده است. خود سازمان توسعه تجارت نیز بر 

تفاوت ظرفیت این دو روش تأکید کرده است.
بنابراین مدیر لجستیک نباید مسئله را به انتخاب صفر و یکی »قطار یا 

کشتی« تبدیل کند.

ب��رای کالاهای حجیم، ک��م‌ارزش و دارای برنامه تأمین بلندمدت، دریا 
همچنان می‌تواند منطقی‌تر باشد. برای کالاهای حساس به زمان، ارزش‌بالا 
ی��ا قطعاتی که توقف آنها هزینه بزرگی ایجاد می‌کند، ریل ممکن اس��ت 

ارزش بیشتری داشته باشد.
راه‌حل حرفه‌ای، Segmentation حمل است؛ یعنی شرکت کالاهای 
خود را براساس ارزش، حجم، حساسیت زمانی و هزینه توقف طبقه‌بندی 

کند و برای همه آنها یک روش حمل انتخاب نکند.
یک فرمول ساده برای مدیر خرید

مقایسه اقتصادی باید این‌گونه انجام شود:
هزینه واقعی مس��یر = کرایه حمل + هزینه س��رمایه در زمان حمل + 

هزینه موجودی ایمنی + ریسک توقف تولید + ریسک تأخیر
در بسیاری از شرکت‌ها فقط جزء اول دیده می‌شود.

مثلًا اگر قطار چند هزار دلار گران‌تر باش��د اما باعث شود شرکت ۳۰ تا 
۳۵ روز زودتر به قطعه حیاتی برسد، ممکن است هزینه اضافه حمل بسیار 

کمتر از هزینه خواب سرمایه یا توقف کارخانه باشد.
این محاسبه به‌ویژه برای بنگاه‌هایی مهم است که نرخ تأمین مالی بالایی 
دارند. هرچه پول برای شرکت گران‌تر باشد، ارزش کاهش مدت حمل نیز 

بیشتر می‌شود.
به همین دلیل، کریدور ریلی را باید تا حدی یک ابزار مدیریت سرمایه 

در گردش دانست، نه صرفاً یک مسیر لجستیکی.
گلوگاه مهم؛ تعویض کانتینر در مسیر

این مسیر بدون مشکل نیست. به دلیل تفاوت عرض ریل در بخش‌هایی 
از ترکمنستان و قزاقس��تان، کانتینرها در برخی نقاط باید جابه‌جا شوند؛ 
فرآیندی که می‌تواند توقف ایجاد کند. س��ازمان توس��عه تجارت نیز این 
مس��ئله را یکی از گلوگاه‌های کریدور دانسته و بر تلاش برای کوتاه‌کردن 

زمان این عملیات تأکید کرده است.
برای ش��رکت، این یعن��ی عدد ۱۵ روز را نباید ی��ک ضمانت قراردادی 

تلقی کرد.
آنچه اهمیت دارد Lead Time واقعی ش��رکت است. بنگاه باید برای 
ه��ر محموله زمان حرکت، توقف مرزی، تعویض کانتینر و ورود به مقصد 
را ثبت کند و پس از چند ارس��ال، میانگین و پراکندگی زمان واقعی را به 

دست آورد.
اگر میانگین ۱۵ روز باش��د اما برخی محموله‌ها ۲۵ روز طول بکش��ند، 

سیاست موجودی باید بر اساس همین عدم‌قطعیت تنظیم شود.
در لجس��تیک حرف��ه‌ای، »قابل پیش‌بینی بودن« گاه��ی از »میانگین 

سرعت« مهم‌تر است.
حل یک هزینه پنهان؛ کانتینر خالی

یکی از تحولات مثبت مس��یر، دوطرفه‌ش��دن جریان بار است. پیش‌تر 
کانتینرهای��ی که کالا را به ایران می‌آوردند ممک��ن بود خالی بازگردند و 
هزینه برگش��ت خالی عملًا روی کرایه مسیر سرشکن شود. اکنون اعلام 
شده طی هفت تا هشت ماه گذشته تلاش شده در مسیر برگشت، کالاهای 

صادراتی ایران نیز بارگیری شوند.
این تغییر از نظر اقتصاد حمل بسیار مهم است.

یک کریدور زمانی اقتصادی‌تر می‌ش��ود که در هر دو جهت بار داش��ته 
باشد. اگر قطار از چین پر و از ایران خالی برگردد، هزینه رفت باید بخشی 

از برگشت را هم پوشش دهد. اما اگر صادرات ایران ظرفیت برگشت را پر 
کند، هزینه متوسط هر سفر پایین‌تر می‌آید.

برای صادرکننده ایرانی نیز این یک فرصت اس��ت: همان مس��یری که 
قطع��ات و کالا از چین می‌آورد می‌تواند در برگش��ت محصولات ایرانی را 

به چین ببرد.
کریدور در این صورت از »مس��یر واردات س��ریع« به یک زیرس��اخت 

دوطرفه تجارت تبدیل می‌شود.
چه شرکت‌هایی بیشترین نفع را می‌برند؟

برندگان نخس��ت، صنایع الکترونیک، قطعه‌س��ازی، تجهیزات پزشکی، 
ماشین‌آلات و تولیدکنندگانی هستند که بخشی از مواد یا قطعات حساس 

خود را از چین تأمین می‌کنند.
گروه دوم، صادرکنندگانی هستند که محصول آنها نسبت ارزش به وزن 

بالایی دارد و بازار چین برایشان جذاب است.
گروه سوم، شرکت‌های لجستیکی، بندرهای خشک، انبارداری و خدمات 

گمرکی‌اند که پیرامون کریدور شکل می‌گیرند.
در مقابل، کالاهای بس��یار حجیم و کم‌ارزش ممکن اس��ت همچنان با 
دریا اقتصادی‌تر باش��ند. همچنین اگر صف قطار طولانی ش��ود یا فرآیند 
تعویض کانتینر س��رعت مسیر را کاهش دهد، بخش��ی از مزیت زمانی از 

بین خواهد رفت.
محدودیت واردات نیز باید در محاسبه باشد

مسئول سازمان توسعه تجارت اعلام کرده در شرایط فعلی واردات برای 
حدود ۲۵۰۰ تا ۲۸۰۰ کد تعرفه امکان‌پذیر است و اولویت با مواد غذایی، 

دارو، تجهیزات پزشکی و نهاده‌های ضروری تولید است.
یعنی حتی اگر مس��یر ریلی آماده باشد، هر کالایی الزاماً امکان استفاده 

از آن را ندارد.
مدیر واردات باید قبل از مقایس��ه هزینه مس��یر، مطمئن شود کالای او 

اساساً در فهرست قابل واردات و اولویت‌های فعلی قرار دارد.
این نکته نشان می‌دهد لجستیک در شرایط امروز جدا از سیاست تجاری 

نیست؛ مقررات واردات و مسیر حمل باید همزمان بررسی شوند.
تصمیم عملی

Decision Trigger این گزارش، کالایی اس��ت که هزینه ۳۰ تا ۳۵ 
روز دیرتر رسیدن آن از اختلاف کرایه ریلی و دریایی بیشتر باشد.

برای هر کالای وارداتی از چین، مدیر باید چهار عدد داشته باشد:
م��دت حمل دریایی، مدت حمل ریل��ی، ارزش محموله و هزینه روزانه 

توقف یا خواب سرمایه.
اگر صرفه‌جویی زمانی ارزش بیشتری از کرایه اضافه ایجاد کند، بخشی 

از محموله می‌تواند به ریل منتقل شود.
 Pilot بهتری��ن راه نیز احتم��الاً انتقال یکب��اره همه بار نیس��ت؛ یک
Shipment است. شرکت می‌تواند یک یا دو محموله را ریلی ارسال کند 
و زمان واقعی، هزینه کامل و قابلیت پیش‌بینی مسیر را با دریا مقایسه کند.

خبر امروز درباره س��اخت یک خط آهن تازه نیست؛ درباره تغییر معنی 
»مسافت« در تجارت است.

برای بنگاهی که ۳۵ روز سرمایه، موجودی و ریسک را از زنجیره حذف 
می‌کند، مس��یر کوتاه‌تر فقط سریع‌تر نیس��ت؛ می‌تواند سرمایه ارزان‌تری 

بسازد.

کریدور ریلی ایران–چین؛ ۳۵ روز صرفه‌جویی در حمل چه ارزشی برای بنگاه دارد؟

۳۵ روز جلوتر از دریا

دس��تیار ارزی رئیس‌کل بانک مرکزی عنوان کرد که واردات خودرو در 
شرایط فعلی در اولویت تخصیص ارز قرار ندارد و حتی واردات با ارز افراد 
مقیم خارج از کشور نیز نمی‌تواند بدون اثر بر بازار ارز باشد، این خودروها 
پس از ورود به کش��ور به فروش می‌رس��ند و ارز حاصل از آن در نهایت از 

کف بازار جمع و از کشور خارج می‌شود.
به گزارش ایسنا، مهدی دارابی - دستیار ارزی رئیس‌کل بانک مرکزی،- 
درب��اره واردات خودرو و اولویت تخصیص ارز به این بخش اظهار کرد: در 
حالی که ما بخش کشاورزی داریم، در سطح شهر و خیابان‌ها خودروهای 
لوکس در حال تردد هستند. قاعدتاً در شرایطی که محدودیت‌های تجاری 
و محدودیت‌ه��ای ارزی داریم، اولویت بان��ک مرکزی برای واردات خودرو 

نیست و بانک مرکزی برای خودرو اولویت ارزی قائل نشده است.
وی افزود: قطعاً اگر ش��رایط ارزی ما بهبود پیدا کند، خودرو هم یکی از 
واردات دارای متقاضی اس��ت و اگر محدودیت ارزی وجود نداش��ته باشد، 
بای��د تا آن ح��دی که امکان دارد، اجازه واردات خودرو داده ش��ود؛ اما در 
شرایط فعلی، طبیعی است که بانک مرکزی اولویتی برای تامین ارز خودرو 

نداشته باشد.
دارابی در پاس��خ به این پرسش که خودروهایی که اکنون در گمرکات 
کش��ور وارد شده‌اند و خودروهایی که در سطح شهر مشاهده می‌شوند، از 
چه مسیری تامین ارز ش��ده‌اند؟ گفت: متأسفانه یک رویه ایجاد شده که 
ما مشاهده می‌کنیم یک‌س��ری کالاها وارد گمرکات ما می‌شوند و تخلیه 
می‌شوند و بعد از تخلیه، به دلایل مختلف و با فشارهای مختلف، در نهایت 
ترخیص می‌ش��وند. اینکه گفته می‌ش��ود کالا در گمرک مانده و در حال 
خراب ش��دن اس��ت یا کالا در معرض خطر قرار دارد، در نهایت با ادله و 
دلایل مختلف، این واردات انجام می‌شود. خودروهایی که اکنون داریم، در 

واقع از همین مسیر وارد شده‌اند.
دس��تیار ارزی رئیس‌کل بانک مرکزی درب��اره موضوع واردات خودرو با 
اس��تفاده از ارز افراد مقیم خارج از کشور نیز گفت: من یک بحثی را زیاد 
می‌شنوم که گفته می‌شود واردات خودرو نیاز به منابع ارزی بانک مرکزی 
ندارد و می‌توان اجازه داد خودرو با ارز افراد مقیم خارج از کشور وارد شود.

وی  در گفت و گویی تصویری گفت: فرض کنیم این موضوع درس��ت 

باشد؛ یعنی یک‌سری افراد در خارج از کشور زندگی و اقامت دارند و ارزی 
در خارج از کش��ور دارند و با آن ارز اقدام ب��ه واردات خودرو می‌کنند. اما 
بای��د به این موضوع توجه کنیم که وقتی واردات خودرو انجام می‌ش��ود، 
واردکننده حقوق ورودی را نیز به صورت ریالی پرداخت می‌کند و خودرو 
را وارد کش��ور می‌کند. قاعدتاً فردی که مقیم خارج از کش��ور است و در 
خارج از کش��ور زندگی می‌کند، ریال به دردش نمی‌خورد. بنابراین حتما 
خودرو را به فروش می‌رس��اند و اصل پول خودرو، سودی که کسب کرده، 
حقوق ورودی و مالیات��ی را که پرداخت کرده، همگی یکجا به ارز تبدیل 

می‌کند و از کشور خارج می‌کند.
دارابی عنوان کرد: بنابراین اینکه بگوییم اینها یک‌سری ارزهایی هستند 
که فشاری به منابع بانک مرکزی وارد نمی‌کنند، حرف درستی نیست. این 
موضوع شاید به صورت مستقیم فشاری به منابع ارزی بانک مرکزی وارد 
نکند، اما فردی که این خودرو را وارد می‌کند، ارزش آن را در نهایت از کف 
بازار جمع می‌کند و از کشور خارج می‌کند؛ بنابراین به منابع ارزی کشور 

فشار وارد می‌شود.

خودرو اولویت ارزی نیست، حتی با ارز خارج از کشور!

اخبــــــار

ترمز افزایش قیمت نفت کشیده شد
قیمت نف��ت در معاملات روز جمعه بازار جهان��ی با وجود تداوم 
نگرانی‌ها نس��بت به آس��یب دیدن تاسیس��ات نفتی و متاثر شدن 

عرضه، اندکی کاهش یافت.
به گزارش ایسنا، قیمت نفت خام برنت با ۸۷ سنت معادل ۰.۸۲ 
درصد کاهش، به ۱۰۵ دلار و ۷۳ س��نت در هر بشکه رسید و نفت 
خام وس��ت تگزاس اینترمدیت )WTI( نیز با یک دلار و ۵۶ سنت 
معادل ۱.۶۵ درصد کاهش، ۹۳ دلار و ۵ سنت در هر بشکه معامله 

شد.
این آغاز آرام معاملات، در تضاد با نوس��انات هفته‌ای بود که طی 
آن قیمت نفت در روز پنج‌ش��نبه به بالاترین حد خود در یک هفته 
اخیر رس��یده بود. هر دو قرارداد نفتی تا ۵ درصد افزایش قیمت را 
تجربه ک��رده بودند، به‌طوری که قیمت نهای��ی برنت ۳.۴ درصد و 
قیمت وست تگزاس اینترمدیت ۲.۷ درصد رشد داشت. نفت برنت 
بالاتری��ن قیمت پایانی خود را از ۱۵ س��پتامبر ب��ه این طرف ثبت 
کرد. همچنین این نخس��تین افزای��ش قیمت پس از چند روز برای 
ش��اخص نفت آمریکا بود؛ ش��اخصی که در ش��ش جلسه معاملاتی 
پی��ش از آن ۱۳ درص��د افت کرده و ب��رای کل هفته ۶.۴۲ درصد 
کاهش داش��ت، در حالی که برنت در همین بازه زمانی رشد ۲.۰۹ 

درصدی را ثبت کرد.
اختلاف قیمت )اس��پرد( میان برنت و وس��ت تگزاس اینترمدیت 
به ۱۲ دلار و ۶۸ س��نت رس��یده است که بیشترین میزان از ماه مه 

محسوب می‌شود.
نگرانی‌ها از احتمال ممنوعیت صادرات گازوئیل توسط آمریکا که 
می‌تواند بازار داخلی این کش��ور را با مازاد عرضه مواجه کند، عامل 
اصلی واگرایی قیمت میان این دو شاخص است که معمولا همگام با 
یکدیگر نوسان می‌کنند، هرچند قرارداد نفت آمریکا اغلب با قیمتی 

پایین‌تر نسبت به برنت معامله می‌شود.
تیم واترر، تحلیلگر ارشد شرکت »کی‌سی‌ام ترید« گفت: »اختلاف 
قیمت غیرعادی میان وس��ت تگزاس اینترمدیت و برنت، همچنین 
بازتاب‌دهنده تفاوت در پروفایل‌های ریس��ک منطقه‌ای است که در 

این وضعیت نقش دارند.«
س��خنگوی نیروهای مس��لح یم��ن اعلام کرد که ای��ن نیروها در 
واکن��ش به حملات عربس��تان، دو عملیات نظامی را با اس��تفاده از 
موش��ک‌های بالستیک و کروز و پهپادها علیه یک هدف حساس در 

ریاض و شرکت آرامکو در ینبع انجام داده‌اند.
واترر گفت: این حملات مداوم، »یادآوری آشکاری است مبنی بر 
اینکه تاسیسات حیاتی نفتی همچنان به‌طور جدی در معرض خطر 

حملات قرار دارند.«
بر اس��اس گزارش رویترز، طبق اطلاع��ات منابع صنعتی، تصاویر 
ماهواره‌ای و داده‌های کشتیرانی، عربستان سعودی در حال افزایش 
حجم پمپاژ نفت خام از طریق خط لوله »ش��رق-غرب« است که به 
پایانه صادراتی ینبع در دریای س��رخ منتهی می‌ش��ود، اما عملیات 

بارگیری نفتکش‌ها هنوز از سر گرفته نشده است.

اعلام وضعیت اضطراری اوراکل برای پروژه ژوپیتر
اوراکل با استناد به احتمال تاخیر در تامین برق پروژه مرکز داده 
ژوپیت��ر، بند فورس ماژور را برای یکی از زیرمجموعه‌های ش��رکت 
»بلو اول« )Blue Owl( - که توس��عه‌دهنده یک مرکز داده بزرگ 

در نیومکزیکو است - صادر کرده است.
به گزارش ایس��نا، یک منبع مطلع روز پنج‌شنبه به رویترز گفت 
که طبق قرارداد، مس��ئولیت تامین برق این سایت بر عهده اوراکل 
است. این منبع افزود: اوراکل تحت هیچ شرایطی نمی‌تواند قرارداد 
اجاره را فس��خ کند؛ ش��رکت مدیریت دارایی »بل��و اول« حدود ۳ 
میلیارد دلار س��رمایه )س��هام( در این پروژه دارد و اوراکل مسئول 

پرداخت هزینه‌های بدهی است.
ش��رکت‌ها معمولا زمانی که با مش��کلاتی خ��ارج از کنترل خود 
مواجه می‌ش��وند، برای رهایی از تعهدات ق��راردادی به بند فورس 
ماژور  استناد می‌کنند؛ اقدامی که می‌تواند نگرانی‌هایی را در میان 

وام‌دهندگان و سرمایه‌گذاران ایجاد کند.
طبق گزارش »بلومبرگ نی��وز«، اوراکل به جای خروج به عنوان 
مس��تاجر اصلی، در تلاش اس��ت تا در صورت عدم پیشرفت پروژه 
مرکز داده موس��وم به »پروژه ژوپیتر« طبق برنامه و عدم راه‌اندازی 

آن در سال ۲۰۲۸، پرداخت‌ها را به تعویق بیندازد.
این ش��رکت پیش‌تر اعلام کرده بود »پ��روژه ژوپیتر طبق برنامه 

زمان‌بندی‌شده پیش می‌رود.«
ش��رکت »بلو اول« که مالک ش��رکت توس��عه‌دهنده مراکز داده 
»اس��تک اینفراستراکچر« است، اعلام کرد این اخطاریه تغییری در 

تعهدات مالی مربوط به این پروژه چندساله ایجاد نمی‌کند.
این منبع گفت: »بلو اول« در مرحله توس��عه، بازدهی ۹ درصدی 
از سرمایه خود کسب می‌کند و انتظار می‌رود پس از تکمیل پروژه، 

بازدهی اهرمی )با احتساب بدهی( به حدود ۱۱ درصد برسد.
اوراکل با اس��تناد به وضعیت فورس ماژور، دوره‌ای را که طی آن 
اجاره‌بهای کمتر مربوط به مرحله توسعه را به »بلو اول« می‌پردازد، 
تمدید می‌کند. به گفته ای��ن منبع، »بلو اول« همچنان اجاره‌بهای 
بالاتر را برای مدت زمان برنامه‌ریزی‌شده اولیه دریافت خواهد کرد، 

اما زمان آغاز آن به تعویق خواهد افتاد.
مجتمع »پروژه ژوپیتر« با وس��عت ح��دود ۵۶۶ هکتار که طبق 
گزارش‌های رسانه‌ای ۱۸ میلیارد دلار وام از کنسرسیومی از بانک‌ها 
دریافت کرده اس��ت؛ بخشی از توافق گس��ترده‌تر اوراکل با شرکت 
»اوپ��ن‌ای‌آی« )OpenAI( ب��رای تامین ظرفیت رایانش��ی هوش 

مصنوعی محسوب می‌شود.
گزارش‌ها حاکی از آن است که این مجتمع مرکز داده با مشکلات 
زیرساختی متعددی از جمله تاخیر در احداث خط لوله گاز طبیعی 
برنامه‌ریزی‌ ش��ده و چالش‌های حقوق��ی پیرامون مجوزهای مربوط 
به آب و کیفیت هوا روبرو ش��ده است. این پروژه بخشی از ابتکاری 
موس��وم به »پروژه استارگیت« برای س��اخت زیرساخت‌های هوش 
مصنوعی در آمریکا تحت تعهد سرمایه‌گذاری ۵۰۰ میلیارد دلاری  

»اوپن‌ای‌آی«، گروه سافت بانک و شرکایی از جمله اوراکل است.
س��اخت زیرس��اخت‌های عظیم ه��وش مصنوعی ب��ا چالش‌های 
فزاینده‌ای روبرو ش��ده است، زیرا توسعه‌دهندگان برای تامین برق، 
آب و س��ایر منابع در عی��ن مدیریت هزینه‌های هنگفت اس��تقرار 
ظرفیت رایانشی برای شرکایی مانند »اوپن‌ای‌آی« رقابت می‌کنند.

بر اساس گزارش رویترز، مخالفت فزاینده مردم، مراکز داده را به 
یک نقطه اش��تعال سیاسی تبدیل کرده است، به طوری که جوامع 
پیرام��ون پروژه‌های مراکز داده نگرانی‌هایی را در مورد تاثیر آنها بر 

تامین محلی انرژی، آب و سایر منابع طبیعی ایجاد کرده‌اند.
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هزینه استقراض دولت آمریکا رکورد جدید زد
ب��ازده اوراق قرض��ه بلندمدت آمریکا به بالاترین س��طح خود در 
بیش از دو دهه گذشته رسید که جدیدترین تحول در روند ریزش 
گسترده قیمت اوراق قرضه در بازارهای جهانی، در نتیجه نگرانی‌ها 

درباره تورم و بار بدهی‌های دولتی است.
به گزارش ایسنا، جهش دوباره قیمت نفت در روز پنجشنبه، نرخ 
ب��ازده اوراق خزانه ۳۰ س��اله آمریکا را تا ۴ واح��د پایه افزایش داد 
و به ۵.۴۴ درصد رس��اند که بالاترین رقم از س��ال ۲۰۰۴ محسوب 
می‌ش��ود. ب��ازده اوراق قرضه اروپایی نیز روندی صعودی داش��ت و 
بازده اوراق قرضه دولتی ژاپن نیز پس از بازگش��ایی بازارها پس از 
تعطیلات سه روزه، به سطوحی رسید که آخرین بار در سال ۱۹۹۶ 

مشاهده شده بود.
داده‌های ش��اخص »اوراق خزانه جهانی« بلومبرگ نشان می‌دهد 
که میانگین بازده بدهی‌های دولتی در سراس��ر جهان اکنون به مرز 
چهار درصد رسیده است که بالاترین میزان از سال ۲۰۰۷ به شمار 
می‌رود. این وضعیت یادآور پایان دوران بازده پایین اس��ت؛ دورانی 
ک��ه در آن بازارها با پیامدهای تورمی جن��گ تحمیلی علیه ایران، 
اقتص��اد قدرتمند آمریکا و حجم عظیم فروش اوراق قرضه توس��ط 

دولت‌ها و شرکت‌های فناوری دست‌به‌گریبان هستند.
افزایش هزینه‌های استقراض، دونالد ترامپ، رئیس‌جمهور آمریکا 
را در آس��تانه انتخاب��ات می��ان‌دوره‌ای ماه نوامبر تحت فش��ار قرار 
داده اس��ت، زیرا نارضایتی‌ها نس��بت به نرخ‌های بالای وام مسکن 
و هزینه‌ه��ای زندگی رو به افزایش اس��ت. او خواس��تار کاهش نرخ 
بهره آمریکا به »یک درصد یا کمتر« ش��ده و از هیئت‌مدیره فدرال 
رزرو به دلیل تصمیم اخیرش��ان برای افزایش نرخ بهره در اوایل ماه 

جاری، با عنوان هیئتی »خصومت‌ورز« انتقاد کرده است.
بازده اوراق خزانه دو س��اله از زمان آغاز تج��اوز نظامی، به ایران 
بی��ش از ۱۵۰ واحد پای��ه افزایش یافته، در حالی ک��ه بازده اوراق 
۳۰ س��اله نیز رش��دی بیش از ۸۰ واحد پایه را تجربه کرده اس��ت. 
افزای��ش مداوم ب��ازده، تلاش‌های وزارت خزان��ه‌داری برای کاهش 
هزینه‌های اس��تقراض بلندمدت را تضعیف می‌کند. اسکات بسنت، 
وزیر خزانه‌داری، برنامه بازخرید اوراق قرضه دولت را در اواسط ماه 
اوت گسترش داد تا فشار را کاهش دهد، اما این برنامه تاثیر پایدار 

کمی در بازار داشته است.
ح��راج اوراق قرض��ه پنج س��اله آمریکا در هفته ج��اری، با توجه 
به داده‌های ثبت ش��ده از س��ال ۲۰۱۸، به عنوان دومین حراج بد 
رتبه‌بندی ش��د و بالاترین بازده را از سال ۲۰۰۶ به خود اختصاص 
داد و فش��ار بر واش��نگتن را نش��ان داد، زیرا با افزایش هزینه بهره 

حدود ۴۰ تریلیون دلار بدهی روبرو است.
بازده اوراق قرضه پنج س��اله آمریکا روز چهارشنبه برای اولین بار 
از س��ال ۲۰۰۷ به بالای ۵ درصد رس��ید، در حالی که بازده اوراق 
قرضه ۱۰ ساله بیشترین افزایش را از زمان شوک تعرفه روز آزادی 
در آوری��ل ۲۰۲۵ تجرب��ه کرد. داده‌های اقتص��ادی قوی و افزایش 
قیمت نفت، باعث ش��د معامله‌گران ش��رط‌بندی‌ها را روی تشدید 

بیشتر سیاست‌های فدرال رزرو افزایش دهند.
بر اس��اس گ��زارش بلومب��رگ، اکن��ون نرخ‌های مبادل��ه کاملا 
منعکس‌کننده سه افزایش یک چهارم درصدی در طول سال آینده 
از س��وی فدرال رزرو هستند و پوشش ریس��ک قابل توجهی برای 

چهارمین افزایش وجود دارد.
فروش گسترده اوراق قرضه ۱۰ ساله آلمان، بازده آنها را به ۳.۵۷ 
درصد رس��اند که بالاترین میزان از سال ۲۰۰۹ است، در حالی که 
بازده اوراق قرضه ۱۰ س��اله ژاپن با ۹ واح��د پایه افزایش به ۳.۱۵ 

درصد رسید.
بر اس��اس ش��اخص بلومبرگ، قیمت اوراق قرض��ه دولتی جهان 
امس��ال حدود ۲.۴ درصد کاهش یافته اس��ت، در حالی که س��ال 
گذش��ته ۶.۸ درصد افزایش یافته بود. جدیدترین داده‌های موجود 
نشان می‌دهد که این شاخص روز چهارشنبه بزرگترین کاهش یک 
روزه خ��ود را از ماه مه ثبت کرد و با هش��ت واحد پایه افزایش، به 

۳.۹۹ درصد رسید.

خبرنــامه

مدیران تسلا در کارخانه این شرکت در اسپارکس، نوادا، تقریبا ۹سال 
پس از رونمایی از کامیون‌های برقی بزرگ توس��ط ایلان ماسک، اعلام 
 )Semi( »کردند: این شرکت هفته جاری تحویل کامیون برقی »سِمی

خود را به اولین گروه از مشتریان آغاز می‌کند.
ب��ه گزارش ایس��نا، کامی��ون برقی »سِ��می« که برای حم��ل بار در 
مس��افت‌های طولانی طراحی ش��ده، بازار فعالیت تس�ال را که به خاطر 
س��دان‌ها و شاسی بلندهای برقی شناخته می‌شود، به حوزه حمل‌ونقل 
تجاری گسترش می‌دهد، آن هم در زمانی که قیمت گازوئیل در آمریکا 

به بالاترین حد خود رسیده است.
تس�ال در رویداد پخش زنده‌ای که پنجشنبه در کارخانه نوادا برگزار 
ش��د، جزئیات��ی درب��اره برنامه‌های حج��م تولید یا قیمت‌گ��ذاری این 
کامیون‌ه��ا اعلام نکرد اما بار دیگر اعلام کرد که قصد دارد س��الانه ۵۰ 

هزار دستگاه کامیون برقی »سِمی« در کارخانه نوادا تولید کند.
ایلان ماس��ک، مدیرعامل تس�ال در این مراس��م حضور نداشت و در 
پیام��ی ویدیویی گف��ت: اگر هنوز س��فارش نداده‌ای��د، توصیه می‌کنم 
س��فارش‌های بیش��تری ثبت کنید، اما فهرس��ت انتظار در حال حاضر 

بسیار طولانی است.
مش��تریانی از جمله پپس��ی‌کو، دی‌اچ‌ال و یواس فودز به روی صحنه 
دعوت ش��دند و کامیون‌هایی با نش��ان تجاری آنها که در بیرون پارک 

شده بودند، به نمایش درآمدند.
نس��خه بردبلند کامیون برقی »سِ��می«، در حالی که بار کامل دارد، 
می‌تواند با یک بار ش��ارژ ۵۰۰ مایل )حدود ۸۰۵ کیلومتر( حرکت کند. 
دن پریس��تلی، مدیر مهندسی کامیون‌های »سِ��می« تسلا، گفت: این 
۵۰۰ مایل در ش��رایط واقعی است و مش��تریان ما آن را تایید کرده‌اند. 
نس��خه استاندارد این کامیون نیز ۳۲۵ مایل )حدود ۵۲۳ کیلومتر( برد 

دارد.
کامیون برقی »سِ��می« نخستین بار در س��ال ۲۰۱۷ رونمایی شد و 

انتظار می‌رفت تولید آن در سال ۲۰۱۹ آغاز شود.
با این حال، نخس��تین کامیون در نهایت در آوریل از خط تولید انبوه 
خارج شد و قرار بود تولید گسترده آن از سال جاری آغاز شود. اما تسلا 
در نامه‌ای که در ژوئیه برای س��هامداران منتش��ر کرد، اعلام کرد تولید 
کامیون برقی »سِمی« در سال ۲۰۲۶ آغاز خواهد شد و پیش‌بینی قبلی 

برای تولید انبوه در همان سال را تغییر داد.
بر اس��اس گزارش رویترز، تسلا در اواخر سال ۲۰۲۲ تحویل محدود 
محصولات خود به مش��تریان، از جمله شرکت »پپسی‌کو« در آمریکا را 
آغ��از کرد. از آن زمان تاکنون، عواملی همچون تاخیرها، افزایش رقابت 
و تغیی��ر رویکرد سیاس��ت‌های مربوط به خودروه��ای برقی در آمریکا، 

نگرانی‌هایی را در خصوص میزان تقاضا ایجاد کرده است.
با این حال، تس�ال هفته جاری سفارشی برای ۲۵۰۰ دستگاه کامیون 
برقی »سِ��می« از س��وی ائتلاف��ی از بزرگ‌ترین ش��رکت‌های مالک و 
اس��تفاده‌کننده از ن��اوگان حمل ب��ار در جهان دریافت ک��رد. به گفته 
 ،)Catalyst Mobility( »س��ازمان غیرانتفاعی »کاتالیست موبیلیتی
شرکت‌هایی مانند مایکروسافت و پپسی‌کو در این ائتلاف حضور دارند. 
این س��ازمان اعلام کرد این س��فارش تقریبا دو براب��ر کل ناوگان فعلی 

کامیون‌های برقی کلاس ۸ در آمریکاست.
 Einride( »همچنین شرکت سوئدی فناوری حمل‌ونقل بار »اینراید
AB( ماه گذش��ته اع�الم کرد ق��راردادی برای افزودن ۵۰۰ دس��تگاه 

کامیون برقی »سِمی« به ناوگان خود منعقد کرده است.

تحویل کامیون‌های برقی »سمی« تسلا آغاز شد
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نویسنده: گروه کسب وکار
یکی از اش��تباه‌های کلاسیک توس��عه بازار این است که شرکت 
تصور می‌کند اگر محصول در بازار فعلی موفق اس��ت، کافی اس��ت 
هم��ان محصول، همان تبلیغ و همان پی��ام را در بازار جدید تکرار 

کند.
در ظاهر منطقی است. چرا چیزی را که جواب داده تغییر دهیم؟

اما مش��تری جدید فق��ط زبان متفاوتی ندارد. ممکن اس��ت ش��یوه 
اعتمادکردن، کش��ف محصول، مقایسه برندها، خرید و حتی تصور او از 

»کیفیت« متفاوت باشد.
به همین دلیل ورود به بازار جدید را نباید صرفاً پروژه توزیع دید.

این یک پروژه ترجمه فرهنگی است.
گزارش تازه Inc. از آژانس New Ground همین مسئله را نشان 
می‌ده��د. ای��ن آژانس به برندهایی که از کش��ورهایی مث��ل نیوزیلند و 
 Copy-Paste اس��ترالیا وارد آمریکا می‌شوند کمک می‌کند تا به‌جای
ک��ردن فرمول موفق قبلی، جایگاه خود را با فرهنگ و رفتار بازار جدید 
تطبی��ق دهند. در نمونه Pure Mama، هم��کاری با بازیگران محلی 
معتبر مانند goop، Erewhon و Revolve مقدمه‌ای برای ورود به 
Nordstrom، Ulta Beauty و Anthropologie ش��د و شرکت 
می‌گوید کسب‌وکار آمریکایی آن طی دو سال بیش از ۶۰۰ درصد رشد 

سالانه داشته است.
اولین اشتباه: بازار جدید را فقط با عدد اندازه نگیرید

ف��رض کنید یک برند ایرانی قصد ورود به بازار عراق، امارات یا ترکیه 
را دارد.

گزارش بازار می‌گوید:
جمعیت مناسب است.

درآمد سرانه جذاب است.
تقاضا وجود دارد.

رقابت قابل مدیریت است.
این اطلاعات ضروری‌اند، اما هنوز جواب یک سؤال مهم را نمی‌دهند:

مشتری آن بازار چرا باید به شما اعتماد کند؟
برند ممکن است در تهران شناخته‌شده باشد، اما اعتبار آن پشت مرز 

تقریباً صفر شود.
ای��ن یعنی ش��رکت نه‌فقط بای��د Demand ایجاد کن��د، بلکه باید 

Trust Infrastructure بسازد.
Cultural Translation Canvas :ابزار فرصت امروز

قبل از ورود به هر بازار، شش خانه را تکمیل کنید.
Core Truth .۱

چه چیزی در برند نباید تغییر کند؟
ممکن است:

کیفیت،
فلسفه محصول،

طراحی،
روش تولید،

قیمت‌گذاری،
یا شخصیت اصلی برند باشد.

بومی‌سازی نباید به معنی از دست‌دادن هویت باشد.
اگر همه‌چیز را برای بازار جدید تغییر دهید، دیگر چیزی برای انتقال 

باقی نمی‌ماند.
Discovery Behavior .۲

مشتری بازار جدید چگونه برند تازه پیدا می‌کند؟
از Google؟

Marketplace؟
Instagram؟

فروشگاه فیزیکی؟
Creator؟

دوستان؟
نماینده فروش؟

نمایشگاه صنعتی؟
این تفاوت حیاتی است.

شرکتی که در ایران با SEO رشد کرده ممکن است وارد بازاری شود 
که Retailer اعتبار اصلی را می‌سازد.

در آن صورت افزایش بودجه Google الزاماً استراتژی ورود نیست.
Trust Anchor .۳

چه کسی یا چه چیزی می‌تواند به برند شما اعتبار محلی بدهد؟
 Local« روی اهمی��ت گرفت��ن New Ground در تجرب��ه .Inc
 Retailer، :معتب��ر در ابت��دای ورود تأکی��د می‌کن��د »Anchors

Creator، برند مکمل یا Partner شناخته‌شده.
برای کسب‌وکار B2B این Anchor ممکن است:

یک مشتری معتبر،
انجمن حرفه‌ای،
،Distributor
یا شریک فناوری

باشد.
برای B2C ممکن است:

فروشگاه،
،Creator

رسانه،
Community یا یک

باشد.
هدف این اس��ت که مش��تری مجبور نباش��د فقط براس��اس ادعای 

خودتان به شما اعتماد کند.
Cultural Friction .۴

چه چیزی در مدل فعلی ممکن است در بازار جدید عجیب، نامفهوم 
یا نامناسب باشد؟

نام محصول؟
رنگ؟

طنز تبلیغاتی؟
بسته‌بندی؟

شیوه پرداخت؟
اندازه محصول؟

تخفیف؟
فرم ارتباط با مشتری؟

حتی چیزی که در بازار فعلی مزیت اس��ت ممکن است جای دیگری 
نقطه اصطکاک باشد.

Local Relevance .۵
چگونه برند می‌تواند بخشی از زندگی واقعی بازار جدید شود؟

این مرحله با »ترجمه تبلیغ« فرق دارد.
ممکن است پیام اصلی حفظ شود اما:

مثال‌ها،
Creatorها،

موقعیت‌های مصرف،
کانال‌ها،

یا همکاری‌ها
محلی شوند.

هدف این اس��ت که برند مثل یک مس��افر خارجی که تلاش می‌کند 
لهجه محلی تقلید کند به نظر نرسد.

باید احساس شود که بازار واقعاً فهمیده شده است.
Density Before Breadth .۶

یکی از توصیه‌های عملی مطرح‌ش��ده در Inc. این اس��ت که قبل از 
پخش‌کردن بودجه در سراس��ر یک کشور، در چند Community یا 

منطقه مشخص »تراکم« بسازید.
مثلًا به‌جای ورود ضعیف به ۱۰ شهر:

در دو شهر واقعاً شناخته شوید.
به‌جای Creator ۲۰ تصادفی:

در یک Community خاص چند صدای معتبر داشته باشید.
Scale بعداً ساده‌تر می‌شود.

Cultural Fit Score
برای هر محور از صفر تا ۲۰ امتیاز بدهید:

شناخت مشتری محلی
Trust Anchor وجود

تناسب پیام
تناسب کانال

تراکم اولیه
حداکثر امتیاز: ۱۰۰.

۸۰ تا ۱۰۰: آماده ورود کنترل‌شده
۶۰ تا ۷۹: ورود آزمایشی

۴۰ تا ۵۹: شناخت بازار هنوز سطحی است
زیر ۴۰: احتمال Copy-Paste Strategy بالا است

قبل از Scale، »نشانه اعتماد« بسازید
 Performance بس��یاری از برندها در ورود خارجی مستقیم سراغ

Marketing می‌روند.
تبلیغ می‌خرند.

Traffic ایجاد می‌کنند.
اما مشتری وارد سایتی می‌شود که هیچ نشانه محلی از اعتماد ندارد.

هیچ Retailer آشنا.
هیچ Review معتبر.

هیچ Creator قابل اعتماد.
هیچ مشتری شناخته‌شده.

در این حالت CAC ممکن است بسیار بالا بماند.

Performance Marketing نمی‌توان��د Trust Gap را به‌طور 
کامل جبران کند.

گاهی بهترین سرمایه‌گذاری اولیه، خرید Impression نیست.
گرفتن یک Partner معتبر است.

Market Beachhead آزمایش ۹۰روزه
ب��رای ورود به ب��ازار جدید، ابتدا یک Beachhead بس��یار محدود 

انتخاب کنید.
یک شهر.

.Segment یک
.Community یک

یا حتی یک نوع مشتری.
طی ۹۰ روز فقط پنج شاخص را بررسی کنید:

Brand Search
Conversion Rate

CAC
Repeat/Retention

Referral
اگر این پنج ش��اخص در منطقه متمرکز بهبود پیدا کنند، مرحله بعد 

توسعه جغرافیایی است.
اگر هنوز ضعیف‌اند، افزایش بودجه فقط مشکل را گران‌تر می‌کند.

مسئله ترجمه پیام
گاهی شرکت فکر می‌کند Localization یعنی استخدام مترجم.

اما مترجم می‌تواند جمله را منتقل کند؛ الزاماً معنا را منتقل نمی‌کند.
مثلًا عبارت تبلیغاتی که در ایران نش��انه صمیمیت است ممکن است 

در بازار دیگری غیرحرفه‌ای باشد.
تصویری که در یک کش��ور Aspirational است ممکن است جای 

دیگری مصنوعی به نظر برسد.
به همین دلیل یک سؤال ساده مفید است:

اگر لوگ��وی برند را حذف کنیم، آیا این تبلیغ واقعاً متعلق به زندگی 
مشتری این بازار است؟

اگر پاسخ منفی است، هنوز ترجمه فرهنگی انجام نشده است.
حکم فرصت امروز

ورود به بازار جدید از ارسال محصول شروع نمی‌شود.
از فهمیدن این شروع می‌شود که:

مشتری چگونه اعتماد می‌کند،
چه کسی روی او اثر دارد،

کجا خرید می‌کند،
و چه چیزی برایش »طبیعی« به نظر می‌رسد.

برند موفق هویت خود را کنار نمی‌گذارد.
اما انتظار هم ندارد بازار جدید خودش را با برند تطبیق دهد.

هسته ثابت می‌ماند؛ شیوه ورود ترجمه می‌شود.

برای ورود به بازار جدید، برندتان را ترجمه نکنید؛ آن را بومی‌سازی کنید
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 ش��هریار _ نرگس اصلانی _ سرگرد محمد میرزایی فرمانده 
ناحیه مقاومت بسیج امام هادی)ع( شهر اندیشه از اجرای ۱۱۰ 
عن��وان برنام��ه همزمان با هفته دفاع مق��دس خبر داد و گفت: 
برنامه‌ه��ای امس��ال با محوری��ت جهاد تبیی��ن، ترویج فرهنگ 
ایثار و ش��هادت، خدمت‌رس��انی اجتماعی و آشنایی نسل جوان 
با دس��تاوردهای کشور برگزار می‌ش��ود. وی با اشاره به اهمیت 
نقش رس��انه در ش��رایط کنونی اظهار کرد: امروز دشمن علاوه 
ب��ر عرصه‌های مختلف، در حوزه رس��انه و اف��کار عمومی نیز به 
دنبال اثرگذاری است و یکی  از مهم‌ترین میدان‌های این تقابل، 
روایت و نحوه انتقال اخبار و واقعیت‌هاس��ت. س��رگرد میرزایی 
بیان داش��ت: در چنی��ن ش��رایطی، روایت دقی��ق و صحیح از 
اتفاقات و دس��تاوردها اهمیت زیادی دارد و رس��انه‌ها می‌توانند 
با اطلاع‌رسانی درست، مانع ش��کل‌گیری روایت‌های نادرست و 
یک‌سویه ش��وند. فرمانده ناحیه مقاومت بس��یج امام هادی)ع( 
شهراندیشه با اشاره به برنامه‌های هفته دفاع مقدس گفت: برای 
این ایام در شهر اندیشه ۱۱۰ عنوان برنامه در بخش‌های مختلف 
فرهنگی، اجتماعی، حمایتی، ورزشی و بصیرتی پیش‌بینی شده 
اس��ت. میرزایی، گرامیداش��ت یاد و خاطره ۱۶۸ کودک شهید 
میناب و راه‌اندازی کاروان  »فرش��تگان میناب« را از برنامه‌های 
ش��اخص این هفته عنوان ک��رد و گفت: ای��ن برنامه‌ها با هدف 
زنده نگه داش��تن یاد ش��هدا و تبیین وقایع و مفاهیم مرتبط با 

ایثار و مقاومت برگزار می‌ش��ود. وی ادامه داد: میزبانی از شهید 
گمنام و حضور راویان و اجرای برنامه‌های جهاد تبیین، از دیگر 
برنامه‌های��ی اس��ت که ب��رای نوجوانان و دانش‌آم��وزان در نظر 
گرفته شده است. فرمانده ناحیه مقاومت بسیج امام هادی)ع( شهر 
اندیش��ه با اشاره به فعالیت‌های اجتماعی و حمایتی بسیج در این 
ایام گفت: در هفته دفاع مقدس ۱۱۰ بسته کمک معیشتی و ۱۱۰ 
بسته کمک تحصیلی در اختیار خانواده‌های نیازمند قرار می‌گیرد. 
میرزایی افزود: تعمیر و بازس��ازی منازل آسیب‌دیده نیز در دستور 
کار قرار دارد و بخشی از ظرفیت بسیج در این ایام به خدمت‌رسانی 
و کمک به خانواده‌های نیازمند اختصاص خواهد یافت. وی برگزاری 
اختتامیه مسابقه »میدان‌یار« و مراسم »شب‌های خاطره« را از دیگر 

برنامه‌های این هفته برش��مرد. وی با اشاره به برنامه‌های مربوط به 
بانوان گفت: در هفته دفاع مقدس از بانوان مقاومت و افرادی که در 
دوران دفاع مقدس نقش پش��تیبانی از جبهه‌ها را برعهده داشتند، 
تجلیل خواهد ش��د. میرزایی همچنین از برگ��زاری برنامه »با این 
س��تاره‌ها« خب��ر داد و اظهار کرد: این برنامه هر ش��ب با یاد و نام 
ش��هدا در مس��جد حضرت فاطمه‌الزهرا)س( برگزار خواهد شد. به 
گفته وی، اجرای برنامه »شهید آبروی محله« با هدف گرامیداشت 
یاد شهدای محلات و برگزاری مسابقات ورزشی نیز در برنامه‌های 
ای��ن هفته قرار دارد. فرمانده ناحیه مقاومت بس��یج امام هادی)ع( 
شهر اندیشه، تکریم و دیدار با خانواده‌های معظم شهدا و برگزاری 
برنامه »میقات صالحین« را از دیگر برنامه‌های هفته دفاع مقدس 
اعلام کرد. وی همچنین به برنامه‌های پیش‌بینی‌شده برای نوجوانان 
و جوانان اش��اره کرد و گفت: اردوهای »راهیان بهشت« و »راهیان 
پیشرفت« و همچنین سفرهای علمی با هدف آشنایی نسل جوان با 

دستاوردهای کشور و ظرفیت‌های موجود برگزار خواهد شد.
میرزای��ی خاطرنش��ان ک��رد: آش��نایی نوجوان��ان و جوانان 
ب��ا فرهنگ دفاع مق��دس، ایثار و ش��هادت و همچنین معرفی 
دس��تاوردهای کش��ور از محورهای اصلی این برنامه‌هاس��ت و 
تلاش شده است برنامه‌های هفته دفاع مقدس در شهر اندیشه 
در کن��ار جنبه‌های فرهنگی و تبیین��ی، بخش قابل توجهی را 

نیز به فعالیت‌های اجتماعی و خدمت‌رسانی اختصاص دهد.

اراک - فرناز امیدی: مدیرکل میراث‌فرهنگی، گردش��گری و 
صنایع‌دستی استان مرکزی گفت: فضای مجازی امروز به‌عنوان 
خط مقدم ارتباطات و آیینه تمام‌نمای اعتبار و عملکرد نهادها، 
نقشی تعیین‌کننده در پیش��برد اهداف سازمانی دارد و روابط 
عمومی این اداره‌کل ب��ا حضور فعال و اثرگذار درعرصه فضای 
مج��ازی و فناوری‌ه��ای نوین، به‌عنوان نمون��ه فعال درکمیته 
فض��ای مج��ازی و فناوری‌های نوین انتخ��اب و در هفته دفاع 

مقدس مورد تجلیل قرار گرفت.
حس��ین محمودی با اش��اره به اهمیت نقش روابط عمومی 
درعصر ارتباطات اظهار کرد: امروزه روابط عمومی صرفاً وظیفه 
اطلاع‌رسانی و انعکاس اخبار را بر عهده ندارد، بلکه به‌عنوان پل 
ارتباطی میان سازمان و جامعه، نقشی مهم درتبیین عملکرد، 
معرف��ی ظرفیت‌ها و ایج��اد ارتباط مؤثر با اف��کار عمومی ایفا 

می‌کند.
وی اف��زود: فضای مج��ازی به خط مق��دم ارتباطات تبدیل 
ش��ده و نحوه حضور و فعالیت دس��تگاه‌ها در این عرصه، تأثیر 
مس��تقیمی برمی��زان ش��ناخت و اعتماد مخاطبان نس��بت به 
عملکرد آن��ان دارد. ازاین‌رو، تولید محتوای هدفمند، س��ریع، 

دقی��ق و جذاب و اس��تفاده از فناوری‌های نوین ارتباطی، یکی 
از ضرورت‌های مهم فعالیت‌های روابط عمومی درشرایط امروز 

است.
مدیرکل میراث فرهنگی، گردشگری و صنایع دستی استان 
مرک��زی با قدردانی از تلاش‌ه��ای مجموعه روابط عمومی این 
اداره‌کل تصریح ک��رد: انتخاب روابط عمومی اداره‌کل به‌عنوان 
نمونه فعال درعرصه کمیته فضای مجازی و فناوری‌های نوین، 
حاصل تلاش مس��تمر، خلاقی��ت، برنامه‌ری��زی و حضور مؤثر 

درعرصه رس��انه و فضای مجازی اس��ت و ای��ن موفقیت را به 
همکاران روابط عمومی تبریک می‌گویم.

محم��ودی اف��زود: هفته دفاع مق��دس تنه��ا فرصتی برای 
گرامیداشت رشادت‌ها و ایثارگری‌های رزمندگان نیست، بلکه 
بستری ارزشمند برای بازخوانی و انتقال فرهنگ ایثار، مقاومت 
و فداکاری به نس��ل‌های جدید اس��ت و در این مسیر، ظرفیت 
فض��ای مجازی و ابزارهای نوین می‌تواند در روایتگری و انتقال 

مفاهیم دفاع مقدس نقشی بسیارمؤثر داشته باشد.
وی خاطرنش��ان کرد: روابط عمومی‌ها باید باشناخت دقیق 
مخاطب��ان و بهره‌گی��ری از ظرفیت رس��انه‌های نوین، روایتگر 
صادق و حرفه‌ای عملکرد دستگاه‌ها باشند و بتوانند دستاوردها 
و اقدامات مجموعه خود را به شیوه‌ای جذاب، مستند و اثرگذار 

به جامعه معرفی کنند.
محم��ودی در پایان گفت: تجلی��ل از روابط عمومی اداره‌کل 
به‌عنوان نمون��ه فعال در عرصه فضای مج��ازی و فناوری‌های 
نوین، نش��ان‌دهنده اهمی��ت و جایگاه فعالیت‌های رس��انه‌ای 
درمدیریت نوین است و امیدواریم این مسیر باقدرت، خلاقیت 

و استفاده هرچه بیشتر از فناوری‌های روز ادامه پیدا کند.

اجرای ۱۱۰ برنامه برای پاسداشت هفته دفاع مقدس در شهر اندیشه

مدیرکل میراث فرهنگی، گردشگری و صنایع دستی استان مرکزی:

روابط عمومی میراث‌فرهنگی استان مرکزی نمونه فعال درعرصه فضای مجازی و فناوری‌های نوین

اخبــــار

بازدید کارشناسان صدا و سیمای استان مرکزی با حضور درشرکت گاز استان 
مرکزی، از ایستگاه‌های تقلیل فشار گاز و واحد دیسپچینگ این شرکت

اراک- فرناز امیدی: جمعی از کارشناسان صدا و سیمای استان 
مرکزی، ش��بکه آفتاب با هدف آشنایی نزدیک‌تر با فرآیند تأمین، 
انتق��ال و پایش گاز، از تأسیس��ات و مراکز عملیاتی ش��رکت گاز 
اس��تان مرک��زی بازدید کردن��د. محمدرضا س��میعی، مدیرعامل 
ش��رکت گاز اس��تان مرکزی، درحاش��یه این بازدی��د اظهارکرد: 
آش��نایی اصحاب رسانه با فرآیندهای فنی و عملیاتی شرکت گاز، 
زمینه مناسبی برای انعکاس دقیق‌تر اقدامات و خدمات این مجموعه به مردم فراهم می‌کند. 
وی افزود: ایس��تگاه‌های تقلیل فش��ار ازبخش‌های مهم شبکه گازرس��انی هستند که وظیفه 
کاهش و تنظیم فشار گاز متناسب با نیاز شبکه را برعهده دارند و عملکرد مستمر و ایمن آنها 
نقش مهمی در پایداری جریان گاز دارد. سمیعی همچنین با اشاره به بازدید کارشناسان صدا 
و س��یمای استان از واحد دیسپچینگ شرکت گاز اس��تان مرکزی گفت: این واحد با پایش و 
کنترل مستمر وضعیت شبکه، اطلاعات مورد نیاز برای مدیریت جریان گاز و هماهنگی میان 
بخش‌های مختلف عملیاتی را فراهم می‌کند و از ارکان مهم مدیریت شبکه به شمار می‌رود.

مدیرعامل ش��رکت گاز استان مرکزی ادامه داد: اطلاع‌رس��انی صحیح درباره نحوه فعالیت 
مجموعه‌ه��ای فن��ی و عملیاتی، علاوه بر افزایش آگاهی عموم��ی، می‌تواند به تقویت فرهنگ 
مصرف بهینه و رعایت نکات ایمنی در استفاده از گاز طبیعی کمک کند. وی از همکاری صدا 
و س��یمای استان مرکزی در انعکاس خدمات و فعالیت‌های شرکت گاز قدردانی کرد و گفت: 
تعامل میان دستگاه‌های اجرایی و رسانه استانی می‌تواند در انتقال پیام‌های مرتبط با ایمنی، 
مصرف بهینه گاز و خدمات‌رس��انی به مشترکان مؤثر باشد. در جریان این بازدید، کارشناسان 
شبکه آفتاب با بخش‌های مختلف ایستگاه تقلیل فشار و واحد دیسپچینگ شرکت گاز استان 
مرکزی آش��نا ش��دند و توضیحاتی درباره نحوه فعالیت و فرآینده��ای نظارتی و عملیاتی این 

مجموعه‌ها ارائه شد.

مهران حسن‌ نژاد با رای قاطع اکثریت، بر کرسی ریاست اتاق اصناف 
همدان نشست

مهران حس��ن‌ نژاد در انتخابات اتاق اصناف مرکز استان همدان 
با کس��ب ۲۹ رأی، به‌ عنوان رئی��س دوره جدید این نهاد صنفی 
انتخاب ش��د؛ مدیری جوان با پیشینه هم‌زمان صنفی، دانشگاهی 
و حقوق��ی که حضور او می‌تواند آغازگر رویکردی تازه در مدیریت 
و پیگی��ری مطالبات اصناف همدان باش��د. انتخابات اتاق اصناف 
مرکز اس��تان همدان شامگاه گذشته با حضور ۱۶ کاندیدای واجد 
ش��رایط برگزار ش��د و در پایان، مهران حس��ن‌نژاد با کس��ب ۲۹ رأی به ریاست اتاق اصناف 
مرکز اس��تان همدان رس��ید. حس��ن‌نژاد از چهره‌های جوان حوزه صنفی همدان اس��ت و در 
سوابق اعلام‌شده او، ریاس��ت اتحادیه درودگران همدان، تدریس دانشگاه، کارشناسی رسمی 
دادگس��تری و عضویت در هیئت حل اختلاف دیده می‌ش��ود؛ مجموعه‌ای از تجربیات صنفی، 
علمی و حقوقی که می‌تواند در تعامل اتاق اصناف با اتحادیه‌ها، فعالان اقتصادی و دستگاه‌های 
اجرایی مورد استفاده قرار گیرد. انتخاب حسن‌نژاد همچنین با تغییر در ترکیب مدیریتی اتاق 
اصناف همراه ش��ده و دوره تازه‌ای را پیش روی این نهاد قرار داده اس��ت. اکنون نگاه فعالان 
صنفی به عملکرد مدیریت جدید و نحوه پیگیری مسائلی چون رفع موانع کسب‌وکار، تقویت 
جایگاه اتحادیه‌ها و اصناف و توس��عه تعامل مؤثر با دس��تگاه‌های اجرایی معطوف خواهد بود. 
با آغاز این دوره، حضور مدیری جوان و دارای تجربه صنفی، حقوقی و دانش��گاهی، انتظاراتی 
را برای ش��کل‌گیری رویکردهای تازه در اتاق اصناف همدان ایجاد کرده اس��ت؛ انتظاراتی که 

تحقق آن‌ها در عملکرد و نتایج دوره جدید مشخص خواهد شد.
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صاحب امتیاز: موسسه مطبوعاتی فرصت سازان امروز
مدیر مسئول و سردبیر: محمدرضا قدیمی

چاپ: صمیم

دفتر مرکزی: تهران، خیابان ولیعصر، خیابان زرتشت غربی، 
روبروی بیمارستان مهر، پلاک45، طبقه سوم شرقی

دفتر مرکزی: 88991927

نویسنده: گروه کسب و کار
یکی از توصیه‌های رایج کارآفرینی این است:
»یک Niche پیدا کنید و مالک آن شوید.«

توصیه درستی است.
مشکل از جایی ش��روع می‌شود که کسب‌وکار تصور می‌کند باید برای 

همیشه همان‌جا بماند.
بازار اولیه معمولاً برای استارت‌آپ بسیار مفید است.

مشتریان شبیه یکدیگرند.
نیاز روشن‌تر است.

Word of Mouth سریع‌تر شکل می‌گیرد.
محصول را راحت‌تر می‌توان برای یک گروه مشخص طراحی کرد.

اما چیزی که در مرحله اول مزیت اس��ت، ممکن اس��ت در مرحله بعد 
تبدیل به محدودیت شود.

مقاله ام��روز Inc. این موضوع را با مثال تاریخی Facebook توضیح 
می‌دهد. Facebook ابتدا فقط برای دانشجویان Harvard بود، بعد به 
دانشگاه‌های دیگر رفت، سپس گروه‌های بیشتری را پذیرفت و سرانجام در 
۲۶ سپتامبر ۲۰۰۶ ثبت‌نام را برای عموم باز کرد. Inc. به داده‌های تاریخی 
اش��اره می‌کند که پیش از Open Registration حدود ۲۰ هزار کاربر 
در روز عضو می‌شدند و چند هفته بعد نرخ جذب روزانه به حدود ۵۰ هزار 

نفر رسید.
نکته مهم فقط رشد Facebook نیست.

سؤال مدیریتی پشت داستان است:
چه زمانی باید از مزیتی که شما را موفق کرده دل بکنید؟

Niche دو کار مهم انجام می‌دهد
بازار محدود در آغاز دو مزیت دارد.

تراکم
اگر کاربران یا مش��تریان شبیه هم باش��ند، ارزش شبکه سریع‌تر دیده 

می‌شود.
برای شبکه اجتماعی دانشگاهی، احتمال اینکه افراد همدیگر را بشناسند 

بسیار زیاد است.
برای نرم‌افزار تخصصی پزش��کان نیز کاربران با مس��ائل مشابه روبه‌رو 

هستند.
وضوح محصول

وقتی فقط یک گروه را هدف گرفته‌اید، لازم نیس��ت همه نیازها را حل 
کنید.

می‌توانید Product-Market Fit را دقیق‌تر بسازید.
مشکل زمانی ایجاد می‌شود که سازمان به Niche نه به‌عنوان »سکوی 

پرتاب«، بلکه به‌عنوان بخشی از هویت غیرقابل تغییر نگاه کند.
Niche-to-Scale Gate :ابزار فرصت امروز
قبل از توسعه بازار، پنج دروازه را بررسی کنید.

Dominance :دروازه اول
آیا در بازار اولیه واقعاً جایگاه ساخته‌اید؟

اگر هنوز برای Product-Market Fit در Niche اصلی می‌جنگید، 
توسعه احتمالاً زود است.
شاخص‌های مناسب:

Retention
Repeat Purchase

Referral
Market Share

Organic Demand
هدف این اس��ت که مطمئن ش��وید قبل از جس��ت‌وجوی بازار جدید، 

مشکل بازار فعلی را حل کرده‌اید.
Saturation Signal :دروازه دوم

آیا رشد در بازار فعلی کند شده چون اجرای شما ضعیف شده یا چون 
بازار محدود است؟

این تفاوت حیاتی است.
 Scale ش��ما را نمی‌شناس��د، شاید Niche اگر هنوز بخش بزرگی از

جغرافیایی لازم نباشد.
اما اگر Penetration بالاست و CAC برای جذب آخرین مشتری‌ها 

دائماً افزایش می‌یابد، سقف نزدیک شده است.
Adjacent Demand :دروازه سوم

آیا بیرون از Niche نیز افراد خودشان سراغ شما می‌آیند؟
این یکی از بهترین سیگنال‌هاست.

مثلاً نرم‌افزاری برای رستوران‌ها ساخته‌اید، اما هتل‌ها شروع به ثبت‌نام 
کرده‌اند.

محصول برای نوجوانان ساخته شده، اما مشتریان بزرگسال نیز خرید می‌کنند.

این تقاضای ناخواس��ته ممکن است نشان دهد Core Value فراتر از 
بازار اولیه کاربرد دارد.

Core Value Portability :دروازه چهارم
چه چیزی از موفقیت شما قابل انتقال است؟

Facebook نمی‌توانست فقط »دانشگاه Harvard« را Scale کند.
باید بفهمد ارزش واقعی چیست:

هویت واقعی،
شبکه اجتماعی متراکم،

و ارتباط با افرادی که می‌شناسید.
برای هر کسب‌وکار نیز باید پرسید:

آیا موفقیت ما حاصل یک ویژگی بسیار خاص بازار اولیه است یا یک نیاز 
بزرگ‌تر پشت آن وجود دارد؟

Dilution Risk :دروازه پنجم
اگر بازار را باز کنید، چه چیزی خراب می‌شود؟

کیفیت Community؟
اعتبار؟

خدمت؟
هویت برند؟
تجربه کاربر؟

Facebook هنگام بازکردن شبکه با همین ریسک روبه‌رو بود؛ بخشی 
از جذابیت اولیه از همان Exclusivity می‌آمد.

Scale خ��وب یعنی بازار را بزرگ کنی��م بدون اینکه موتور ارزش اولیه 
را نابود کنیم.

Niche-to-Scale امتیاز
برای هر دروازه ۲۰ امتیاز بدهید.

Scale ۸۰ تا ۱۰۰: زمان خوبی برای آزمایش
۶۰ تا ۷۹: توسعه محدود و مرحله‌ای

۴۰ تا ۵۹: احتمالاً هنوز باید Niche را عمیق‌تر کنید
زیر Scale :۴۰ ممکن است فرار از مشکلات بازار اصلی باشد

بازار را یکباره باز نکنید
Facebook نیز از Harvard مستقیماً به تمام دنیا نرفت.

گسترش مرحله‌ای بود.
این مدل برای کسب‌وکارهای دیگر نیز مفید است:

Niche اصلی
↓

Segment مجاور
↓

Geography مجاور
↓

بازار گسترده
هر مرحله باید چیزی را ثابت کند.

اگر مرحله دوم جواب نداد، هزینه شکست محدود می‌ماند.
Expansion Cohort بسازید

یکی از بهترین راه‌ها برای ارزیابی Scale این است که مشتریان جدید 
را با گروه اولیه مقایسه کنید.

مثلاً:
Retention بازار اولیه: ٪۸۰

Retention گروه جدید: ٪۵۳
این اختلاف یک هشدار است.

ممکن اس��ت پیام، محصول یا Onboarding هنوز برای بازار جدید 
مناسب نباشد.

Scale را فقط با تعداد مشتری جدید اندازه نگیرید.
کیفیت مشتری جدید اهمیت بیشتری دارد.

یک سؤال مهم برای برندهای موفق ایرانی
بسیاری از کسب‌وکارهای ایرانی ابتدا در تهران رشد می‌کنند.

بعد می‌خواهند وارد کل کشور شوند.
یا ابتدا مشتری سازمانی دارند و بعد وارد B2C می‌شوند.

یا یک محصول تخصصی موفق دارن��د و می‌خواهند Categoryهای 
بیشتری اضافه کنند.

قبل از توسعه بپرسید:
چیزی که امروز مزیت ماس��ت، با بزرگ‌ش��دن حفظ می‌شود یا از بین 

می‌رود؟
اگر پاسخ دوم است، Scale نیازمند طراحی دوباره مدل است.

Founder Attachment
گاهی مانع رشد بازار نیست.

بنیان‌گذار است.

Niche اولیه بخشی از داستان شخصی او شده است.
»ما همیشه برند متخصصان بوده‌ایم.«

»ما فقط با شرکت‌های بزرگ کار می‌کنیم.«
»این محصول برای افراد حرفه‌ای است.«

ممکن است این عبارات زمانی کاملاً درست بوده باشند.
اما Strategy نباید به نوستالژی تبدیل شود.

کار مدیر این است که تشخیص دهد کدام بخش از گذشته باید حفظ 
شود و کدام بخش وظیفه‌اش را انجام داده است.

٪10 Adjacent آزمایش
قبل از توسعه کامل، فقط ۱۰ درصد منابع Growth را به بازار مجاور 

بدهید.
.Landing Page یک
.Sales Motion یک

یک کمپین محدود.

یک نسخه محصول.
سه ماه بعد مقایسه کنید:

CAC
Conversion

Retention
Referral

Gross Margin
اگر کیفیت Economics نزدیک به بازار اصلی اس��ت، مجوز توسعه 

دارید.
اگر فقط Top-of-Funnel خوب اس��ت و مش��تری نمی‌ماند، هنوز 

Scale واقعی ندارید.
حکم فرصت امروز

راز Niche فقط پیدا کردن آن نیست.
دانستن زمان خروج از آن است.

بازار کوچک می‌تواند تمرکز، اعتماد و مزیت اولیه بسازد.
اما اگر شرکت بیش از حد از آن محافظت کند، همان دیوارهایی که رقبا 
را بیرون نگه می‌داشتند ممکن است مشتریان آینده را نیز بیرون نگه دارند.

مدیر باید بتواند دو مهارت متضاد داشته باشد:
ابتدا محدود کند. بعد در زمان درست باز کند.

چه زمانی باید بازار کوچک موفق خود را ترک کنید و بزرگ‌تر شوید؟


