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روزنـامه مدیریتـی - اقتصــادی

اعتبار تجاری بنگاه‌ها از کاغذ جدا می‌شود

جدایی چک
از کاغذ

فرصت امروز: یک تغییر آرام اما ساختاری در نظام پرداخت ایران سرعت گرفته است. تعداد چک‌های الکترونیکی 
صادرشده در شش‌ماهه نخست امسال از ۳ میلیون و ۸۴۹ هزار فقره عبور کرده؛ در حالی که در مدت مشابه سال 
گذشته حدود ۱.۲۲ میلیون فقره بود. یعنی استفاده از چک الکترونیکی در یک سال ۲۱۴ درصد رشد کرده است. 
تعداد دسته‌چک‌های الکترونیکی نیز به بیش از ۱.۲۳ میلیون فقره رسیده و سهم چک الکترونیک از کل چک‌های 
صادرش��ده که در س��ال ۱۴۰۳ حدود ۱۰ درصد بود، اکنون به حدود ۳۰ درصد رسیده است. این اعداد شاید در 
نگاه نخست صرفاً خبر بانکداری دیجیتال باشند، اما چک در اقتصاد ایران یکی از مهم‌ترین ابزارهای اعتبار تجاری 
میان بنگاه‌ها اس��ت. ش��رکت‌ها کالا را امروز تحویل می‌دهند و پول را یک، دو یا س��ه ماه بعد دریافت می‌کنند. 
چ��ک در ای��ن فاصله نقش س��ند تعهد پرداخت را ب��ازی می‌کند. وقتی این ابزار از کاغذ به زیرس��اخت دیجیتال...
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ثبت‌نام واگذاری زمین
در بیش از ۱۴۰۰ روستای کشور آغاز شد
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مدیریت و کسب‌و‌کار
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مع�اون گمرک ایران از تمدید بخش�نامه تفویض اختیار به گمرکات اجرایی در ش�رایط خاص تا پایان 
آذر ماه س�ال‌جاری خبر داد. به گزارش ایس�نا، دهقانیان اعلام کرد: این بخشنامه به ناظرین و مدیران 

گمرکات اجرایی سراس�ر کشور جهت اجرا ابلاغ ش�ده است. به گفته وی، با توجه به بازخورد 
مطل�وب از ای�ن تفوی�ض اختیار و ضم�ن تش�کر از تمامی هم�کاران در گمرکات سراس�ر...

شرایط گمرکی واردات و صادرات طی ۳ ماه آینده اعلام شد

سرمقاله

ناترازی را نمی‌شود 
حفاری کرد

شورای سردبیری
رسیدن تولید فاز ۱۱ پارس 
جنوب��ی به بیش از ۲۸ میلیون 
از منظ��ر  مترمکع��ب در روز، 
مهمی  خب��ر  ان��رژی  امنی��ت 
اس��ت. هر واح��د ظرفیت تازه 
در میدان مش��ترک، هم ارزش 
اقتص��ادی دارد و ه��م از نظر 
حفظ س��هم ایران در برداشت 
از مخ��زن اهمیت دارد. اما اگر 
این افزایش تولی��د را به‌عنوان 
نش��انه‌ای از ح��ل مس��ئله گاز 
دوباره  احتمالاً  بخوانیم،  کشور 
همان خط��ای قدیمی را تکرار 
کرده‌ای��م: تص��ور اینک��ه ه��ر 
نات��رازی را می‌ت��وان فق��ط با 

تولید بیشتر جبران کرد.
ای��ران  ان��رژی  مس��ئله 
از س��مت عرضه  سال‌هاس��ت 
دیده ش��ده اس��ت. هر بار که 
مص��رف بالا م��ی‌رود، پاس��خ 
طبیعی این اس��ت ک��ه میدان 
جدید توس��عه یابد، چ��اه تازه 
حفاری ش��ود، س��کوی جدید 
س��اخته ش��ود و تولید بیشتر 
ش��ود. این مسیر البته ضروری 
است؛ کشوری که ذخایر عظیم 
توس��عه  نمی‌توان��د  دارد  گاز 
میادی��ن خ��ود را متوقف کند، 
به‌وی��ژه وقت��ی بخش��ی از این 
منابع در میدان‌های مش��ترک 
قرار دارند. اما مس��ئله از جایی 
پیچی��ده می‌ش��ود که رش��د 
عرضه دائماً توسط رشد مصرف 

بلعیده شود.

ادامه در همین صفحه

در چنین وضعیتی، اقتصاد وارد مس��ابقه‌ای می‌ش��ود 
که پایان روش��نی ن��دارد. میلیارده��ا دلار برای افزایش 
تولید سرمایه‌گذاری می‌شود، ظرفیت جدید وارد شبکه 
می‌ش��ود، چند س��ال بعد مصرف دوب��اره جلو می‌زند و 
ناترازی بازمی‌گردد. اگر س��اختار مصرف تغییر نکند، هر 
موفقیت در سمت تولید فقط زمان بحران بعدی را عقب 

می‌اندازد.
از منظر اقتصاد انرژی، یک مترمکعب گازی که تولید 
نمی‌ش��ود اما از طریق افزایش به��ره‌وری از مصرف آن 
جلوگیری می‌شود، در بسیاری از موارد می‌تواند ارزان‌تر 
از ی��ک مترمکعب گازی باش��د که بای��د از یک میدان 
جدید اس��تخراج، فرآورش و منتقل شود. همین منطق 

باید نقطه شروع بازنگری در سیاست انرژی باشد.
ش��دت مصرف انرژی در بخش‌ه��ای مختلف اقتصاد 
ای��ران بالاس��ت. س��اختمان‌هایی داریم که گرم��ا را از 
دس��ت می‌دهند، تجهیزات صنعتی داریم که با راندمان 
پایی��ن کار می‌کنند، نیروگاه‌هایی داریم که بخش��ی از 
ان��رژی ورودی را به‌ص��ورت اتلاف از دس��ت می‌دهند و 
مصرف‌کننده‌ای داریم که در بس��یاری از مواقع سیگنال 
اقتصادی روش��نی برای صرفه‌جوی��ی دریافت نمی‌کند. 
وقتی قیمت و س��اختار انگیزشی درس��ت عمل نکنند، 
افزایش عرضه به‌تنهایی رفتار مصرف را اصلاح نمی‌کند.

این مس��ئله برای صنعت نیز اهمیت مستقیمی دارد. 
بخش تولید معمولاً نخستین جایی است که در زمستان 
آثار کمبود گاز را احس��اس می‌کن��د. مصرف خانگی در 
اولویت قرار می‌گی��رد و صنایع ناچار به کاهش مصرف، 
تغییر س��وخت یا حتی توقف بخشی از تولید می‌شوند. 
در این ش��رایط، مدیر صنعتی طبیعی است که از دولت 
انتظار گاز بیش��تر داش��ته باش��د. اما اگر بنگاه صرفاً به 
افزای��ش س��همیه فکر کند و مصرف ان��رژی به ازای هر 
واحد محصول را اندازه نگیرد، بخشی از مسئله را نادیده 

گرفته است.
بهره‌وری انرژی باید همان‌قدر برای مدیر مهم باش��د 
که بهره‌وری نیروی انس��انی یا س��رمایه. کارخانه‌ای که 
برای تولید یک تن محصول ۲۰ درصد بیش��تر از رقیب 
خ��ود گاز مص��رف می‌کند، فقط هزین��ه بالاتری ندارد؛ 
در دوره محدودیت انرژی نیز س��ریع‌تر آسیب می‌بیند. 
بنابراین ش��دت انرژی به یک متغیر رقابتی تبدیل شده 

است.
شرکتی که با سرمایه‌گذاری در کوره، بازیافت حرارت، 
عای��ق‌کاری، کنترل هوش��مند یا اص�الح فرآیند بتواند 
مص��رف خود را کاه��ش دهد، در زمس��تان فقط قبض 
کمتری پرداخت نمی‌کند. ریس��ک توق��ف کمتری هم 
دارد. ای��ن صرفه‌جویی در عمل نوعی ظرفیت تولید تازه 

ایجاد می‌کند.
از همین زاویه، سیاس��ت‌گذار نیز بای��د میان افزایش 
تولید و کاهش مصرف ناکارآم��د تعادل برقرار کند. اگر 
تمام منابع سرمایه‌ای به توسعه بالادست اختصاص یابد 
و اصلاح مصرف در انتهای زنجیره جدی گرفته نش��ود، 

هزینه نهایی تأمین انرژی دائماً افزایش خواهد یافت.
حل نات��رازی نیازمند مجموعه‌ای از سیاست‌هاس��ت: 
توس��عه میادین، کاهش اتلاف ش��بکه، افزایش راندمان 
نیروگاه‌ه��ا، اص�الح اس��تاندارد س��اختمان، نوس��ازی 
تجهی��زات صنعتی، ایجاد ب��ازار واقع��ی صرفه‌جویی و 
طراحی مش��وق‌هایی که کاهش مص��رف را برای بنگاه 

اقتصادی جذاب کند.
مسئله فقط این نیست که مصرف‌کننده را وادار کنیم 
کمت��ر مصرف کند. باید ام��کان اقتصادی مصرف کمتر 

نیز فراهم شود.
ب��رای یک کارخانه، س��رمایه‌گذاری چن��د ده یا چند 
صد میلیارد تومانی در بهینه‌سازی انرژی زمانی منطقی 
می‌شود که بازگشت سرمایه آن قابل محاسبه باشد. اگر 
گاز بسیار ارزان باشد اما قطع آن هزینه‌ای بسیار بزرگ 
ایجاد کند، مدل اقتصادی پروژه بهینه‌سازی باید هزینه 

»ریسک قطع« را هم در نظر بگیرد.
همین‌جا یک خطای دیگر نیز رخ می‌دهد. بسیاری از 

پروژه‌های بهره‌وری فقط با قیمت رسمی انرژی سنجیده 
می‌شوند. در حالی که ارزش واقعی انرژی برای کارخانه 
در روزی که س��همیه کاهش می‌یابد، بس��یار بیش��تر از 

تعرفه‌ای است که در قبض می‌بینیم.
ارزش یک مترمکعب گاز برای کارخانه‌ای که بدون آن 
خط تولید متوقف می‌شود، معادل قیمت آن گاز نیست؛ 

معادل بخشی از ارزش تولید ازدست‌رفته است.
اگ��ر این واقعیت وارد محاس��بات ش��ود، بس��یاری از 
پروژه‌ه��ای صرفه‌جویی که امروز »غیراقتصادی« به نظر 

می‌رسند، ممکن است کاملًا توجیه‌پذیر شوند.
در س��طح کلان نیز باید به مس��ئله میدان مش��ترک 
توجه کرد. توسعه فاز ۱۱ به‌درستی باید ادامه یابد، زیرا 
برداش��ت از منابع مشترک قابل تعویق نامحدود نیست. 
ایران باید س��هم خ��ود را از مخزن برداش��ت کند و هر 

تأخیر می‌تواند هزینه فرصت داشته باشد.
اما این واقعیت نباید بهانه‌ای ش��ود برای نادیده‌گرفتن 

سمت تقاضا.
توس��عه تولید و اصلاح مصرف دو سیاس��ت جایگزین 

نیستند؛ مکمل یکدیگرند.
کش��وری که فقط مصرف را مح��دود کند اما تولید را 
توسعه ندهد، ظرفیت اقتصادی خود را از دست می‌دهد. 
کش��وری که فق��ط تولید را افزایش ده��د اما مصرف را 

اصلاح نکند، دائماً سرمایه بیشتری صرف دویدن دنبال 
تقاضا خواهد کرد.

هدف درست باید شکستن همین چرخه باشد.
برای سال‌ها شاخص موفقیت سیاست انرژی بیشتر بر 
»چند میلیون مترمکعب به تولید اضافه ش��د« متمرکز 
بوده اس��ت. شاید زمان آن رسیده باشد شاخص دیگری 
نی��ز در همان س��طح اهمیت قرار گی��رد: چند میلیون 

مترمکعب از مصرف ناکارآمد حذف شد؟
اگر این دو عدد کنار هم قرار بگیرند، تصویر واقعی‌تری 

از امنیت انرژی به دست می‌آید.
ف��از ۱۱ خب��ر خوبی اس��ت. افزایش تولی��د آن برای 
اقتص��اد، صنعت و امنیت انرژی اهمیت دارد. اما بهترین 
اس��تفاده از این ظرفیت آن نیست که فقط فاصله چند 

ماهه‌ای تا بحران بعدی ایجاد کند.
ظرفیت تازه باید با اصلاح مصرف همراه شود تا تبدیل 

به حاشیه امنیت پایدار شود.
ناترازی گاز را باید با حفاری کمتر نکرد؛ باید همزمان 
با حفاری، بهره‌وری، قیمت‌گ��ذاری، فناوری و مدیریت 

تقاضا را نیز اصلاح کرد.
در غیر این صورت، هر سکوی تازه‌ای که به دریا اضافه 
می‌کنیم، ممکن اس��ت چند سال بعد فقط نقطه شروع 

درخواست برای سکوی بعدی باشد.

تحریم‌ه��ا،  فش��ار  زی��ر  حال��ی  در  ای��ران  اقتص��اد 
محدودیت‌ه��ای تج��اری و تبعات جنگ ق��رار دارد که 
ذخای��ر کالاهای اساس��ی تاکن��ون مانع از ش��کل‌گیری 
کمبود ش��ده اس��ت، اما تداوم ش��رایط فعل��ی می‌تواند 
چال��ش اصلی را به بخ��ش تولید منتقل کن��د. به گفته 
یک کارشناس اقتصادی، برای افزایش تاب‌آوری اقتصاد، 
تصمیمات باید س��ناریومحور باشد و حمایت از تولید در 

اولویت قرار گیرد.
حس��ین محمودی‌اصل در گفت‌وگو با ایس��نا، با اشاره 
به اظهارنظر اخیر وزیر خزانه‌داری آمریکا درباره احتمال 
فروپاش��ی اقتصاد ایران طی دو هفته آینده، اظهار کرد: 
پی��ش از این نیز چنین اظهارنظرهایی از س��وی مقامات 
مختلف آمریکایی مطرح ش��ده بود، اما واقعیت این است 
ک��ه با وجود حدود ۹ ماه درگیری و فش��ار در حوزه‌های 
مختل��ف اقتصادی، تج��اری و تولیدی، اقتص��اد ایران با 
فروپاش��ی یا قحطی و کمبود گس��ترده کالا مواجه نشد. 
یکی از دلایل مهم این مسئله، توجه به کالاهای اساسی 
و ذخای��ر این کالاها بود. حتی در ش��رایطی که بخش��ی 
از کالاها به کش��ورهای همس��ایه نیز به ش��کل قاچاق و 

سازمان‌یافته منتقل می‌شد، نیازهای داخلی تا حد زیادی 
تامین شد و این موضوع مانع از شکل‌گیری قحطی شد.

این کارش��ناس اقتصادی ب��ا بیان اینکه فش��ار اصلی 
ب��ر دوش م��ردم بود، گفت: صبر و تحم��ل مردم یکی از 
عواملی بود که باعث ش��د اقتصاد بتواند این ش��رایط را 
پشت س��ر بگذارد. وقتی قیمت برخی کالاها ۳۰ درصد 
افزایش پی��دا می‌کند، اما تورم برخی کالاهای اساس��ی 
بسیار بالا می‌رود، طبیعی است که فشار زیادی به مردم 
وارد ش��ود؛ با این ح��ال مردم این وضعی��ت را تحمل و 

همراهی کردند.
وی با اش��اره به مذاکرات و تفاهم‌ه��ای صورت‌گرفته، 
اظه��ار کرد: ب��ا همین دانس��ته‌ها و محاس��بات بود که 
تصمیم��ات مختل��ف گرفته ش��د و حتی اگر بخش��ی از 
تفاهم‌نامه اجرا می‌ش��د، باز هم می‌توانس��ت برای ایران 

دستاوردهایی داشته باشد.
محمودی‌ اصل با اش��اره به وضعیت منابع مالی کشور 
گف��ت: ما چند عدد حیاتی داریم ک��ه باید به آنها توجه 
شود. یکی از این اعداد ۴۰ میلیارد دلار است که بودجه 
مصارف ماس��ت، در حالی که منابع ما حدود ۲۰ میلیارد 

دلار اس��ت و بخ��ش دیگ��ر از طریق چاپ پ��ول تامین 
می‌ش��ود؛ یعنی در واقع از جیب مردم برداشت می‌شود. 
در مقابل، کشورهایی که با ما درگیر هستند منابع بسیار 
بزرگ‌ تری دارند؛ برای مثال بودجه آمریکا حدود ۷ هزار 
میلیارد دلار و بودجه عربستان حدود ۳۵۰ میلیارد دلار 
اس��ت. بنابراین هرچه جنگ طولانی‌تر ش��ود، مشخص 
اس��ت که اقتصاد ایران آمادگی و توان کافی برای تحمل 

یک جنگ فرسایشی طولانی را ندارد.
این کارش��ناس اقتصادی ادامه داد: ممکن است توان 
نظامی کش��ور برای ی��ک دوره طولانی آماده باش��د، اما 
اقتصاد ما در س��ال‌های گذش��ته به اندازه کافی تقویت 
نشده و یکی از دلایل آن نیز وجود رانت و فساد بوده که 
همچنان مبارزه جدی و کافی با آن صورت نگرفته است.

رانت و فساد اقتصاد را تضعیف کرده است
محمودی‌اصل با انتقاد از آنچه رانت و فساد در اقتصاد 
کش��ور خواند، گفت: اگر به ‌موقع با مفسدان اقتصادی و 
رانت مبارزه می‌کردیم و جلوی این مسائل را می‌گرفتیم، 
ش��رایط اقتصادی کشور می‌توانست بسیار متفاوت باشد 
و حتی نرخ ارز می‌توانس��ت در محدوده بسیار پایین‌تری 

قرار بگیرد. در چنین ش��رایطی رضایت مردم نیز بیشتر 
بود و فش��ار تحریم‌ها و محاصره اقتصادی می‌توانست اثر 
کمتری داش��ته باشد. اگر س��ال‌ها پیش با رانت و فساد 
برخورد جدی می‌ش��د، تحریم‌کنندگان نیز می‌دانستند 

که فشار اقتصادی آنها اثر حداقلی خواهد داشت.
تصمیمات اقتصادی باید همیشه سناریومحور باشد

محمودی ‌اصل درباره چشم‌انداز بخش تولید در صورت 
تداوم وضعیت نه جنگ، نه صلح در نیمه دوم س��ال نیز 
گف��ت: باید توج��ه کنیم که تولید حت��ی پیش از جنگ 
نیز وضعیت مناس��بی نداشت و حاشیه سود تولید حدود 
۱۲ تا ۱۶ درص��د بود. بنابراین نمی‌توان انتظار داش��ت 
تولیدکنن��ده‌ای که پیش از جنگ با مش��کلات متعددی 
مواجه بوده، در ش��رایط جنگی بتواند به‌راحتی تاب‌آوری 
کند. اینکه بخش قابل ‌توجهی از منابع به س��مت دلالی 
و س��وداگری رفته، یکی از دلایلش این است که با تولید 
به ‌خوبی رفتار نکرده‌ایم. وضعیت تولید خوب نیس��ت و 
برای افزایش تاب‌آوری اقتصاد باید تولید را تقویت کنیم.

این کارشناس اقتصادی با اشاره به وابستگی بخشی از 
تولی��د به واردات مواد اولیه گفت: برخی مواد اولیه مورد 

نیاز تولید از خارج وارد می‌شود و از سوی دیگر بسیاری 
از محصولات تولیدی نیز صادر می‌ش��وند. بنابراین ادامه 
ش��رایط فعلی می‌تواند به کمبود برخ��ی کالاها، کاهش 

تولید و تعدیل نیروی کار منجر شود.
محمودی‌اص��ل با تاکید بر ض��رورت اتخاذ تصمیمات 
س��ناریومحور گفت: من همیشه تاکید می‌کنم که کشور 
را نبای��د حماس��ی اداره کرد؛ حتی جن��گ را هم نباید 
حماس��ی اداره کرد. جنگ را باید حماس��ی جنگید، اما 
تصمیمات اقتصادی باید همیشه سناریومحور و منطقی 
باش��د. در حوزه تولید باید تدابیر مناسب اندیشیده شود. 
تولیدکنن��دگان برای اینکه بتوانند فش��ارهای تورمی را 
تحمل کنند، بخش��ی از س��رمایه در گ��ردش خود را به 
خرید ط�ال و دلار اختص��اص داده‌اند تا بخش��ی از آثار 
ت��ورم را خنث��ی کنن��د. محمودی‌اصل در پای��ان گفت: 
وقت��ی تولیدکننده به ج��ای س��رمایه‌گذاری در تولید، 
ناچار می‌ش��ود بخشی از منابع خود را برای حفظ ارزش 
دارایی‌اش به بازار طلا و ارز ببرد، این مس��ئله به معنای 
خ��روج منابع از چرخه تولید اس��ت و در نهایت می‌تواند 

توان تولید و تاب‌آوری اقتصاد را کاهش دهد.

ذخایر کالا پابرجاست، حالا نوبت حمایت از تولید است

ناترازی را نمی‌شود حفاری کرد

هنر ارتباطات فروش در دنیای دیجیتال
فعالیت کارآفرینان در دنیای کس��ب و کار اگر منتهی به فروش نش��ود، همیش��ه زیر سوال خواهد رفت. خوب 
کارآفرینان که عاش��ق چشم و ابروی مشتریان نیستند که همین‌ طور بی‎خود و بی‎جهت سرمایه‌شان را دود هوا 
کنند. اگر دقت کرده باشید کارآفرینان حرفه‌ای و موفق همیشه الگویی برای فروش محصولات‎شان به مشتریان 
پس ذهن دارند. همین امر به تمام فعالیت‌های آنها در بازار نظم و جهت خاصی می‌‎دهد. ما در روزنامه فرصت امروز 
این نظم و جهت خاص را تحت عنوان هنر ارتباطات فروش می‌‎شناسیم. هنر ارتباطات فروش مفهومی دووجهی 
است. از یک سو با عرصه ارتباطات پیوند می‎خورد و از سوی دیگر متر و معیار ارزیابی تمام فعالیت‌ها را میزان 
فروش در نظر می‎گیرد. این یعنی هر چقدر هم که کیفیت فعالیت ارتباطی برند بالا باشد، در صورتی که همراه با 
فروش مناسب نشود فایده‌ای نخواهد داشت. احتمالاً شما هم در طول دوران حرفه‎ای‎تان در بازار با فروشندگانی...
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شماره 3019

مردم چقدر از چک الکترونیک استفاده می‌کنند؟
تعداد چک‌های الکترونیک صادرشده در نیمه نخست امسال 
از س��ه میلیون و ۸۴۹ هزار فقره عبور کرد که نس��بت به مدت 
مشابه سال گذشته ۲۱۴ درصد افزایش داشته است؛ همچنین 
سهم چک الکترونیک از کل چک‌های صادرشده در سال جاری 

به ۳۰ درصد رسیده است.
به گزارش ایسنا، روند توسعه چک الکترونیک در شبکه بانکی 
کشور در سال جاری شتاب گرفته و بر اساس آمار منتشرشده، 
در ش��ش ماهه ابتدایی سال ۱۴۰۵ بیش از سه میلیون و ۸۴۹ 

هزار فقره چک الکترونیک صادر شده است.
ای��ن میزان در حالی ثبت ش��ده که در مدت مش��ابه س��ال 
گذش��ته یک میلیون و ۲۲۳ هزار و ۱۸۰ فقره چک الکترونیک 
صادر ش��ده بود؛ بنابراین تعداد چک‌های الکترونیک صادرشده 
در نیمه نخست امسال رشد ۲۱۴ درصدی را تجربه کرده است.
بر اس��اس ای��ن آم��ار، تع��داد دس��ته‌چک‌های الکترونیک 
صادرش��ده نیز در شش ماهه نخس��ت امسال به یک میلیون و 
۲۳۳ هزار و ۷۲۸ فقره رس��یده که نسبت به ۴۱۹ هزار و ۶۸۲ 
فقره دس��ته‌چک صادرشده در مدت مشابه سال گذشته، ۱۹۱ 

درصد افزایش داشته است.
همچنین از آبان ماه سال ۱۴۰۱ تا پایان شهریورماه ۱۴۰۵، 
در مجموع حدود ۱۰ میلیون فقره چک الکترونیک صادر شده 

است.
بررس��ی س��هم چک‌های الکترونیک از کل چک‌ها نیز نشان 
می‌دهد این سهم در سال ۱۴۰۳ حدود ۱۰ درصد بوده که در 
سال ۱۴۰۴ به ۱۷ درصد افزایش یافته و در سال ۱۴۰۵ به ۳۰ 

درصد رسیده است.
ای��ن روند در حالی ادام��ه دارد که بانک مرک��زی از ابتدای 
مهرماه ۱۴۰۵ اجرای نقش��ه راه توسعه چک الکترونیک را آغاز 
کرده است. بر اساس این برنامه، سهم چک‌های الکترونیک باید 
در مراحل مختلف افزایش یابد و شبکه بانکی به سمت کاهش 

تدریجی استفاده از چک‌های کاغذی حرکت کند.

صعود در بورس ماند
ب��ورس ته��ران در ادامه روند صعودی و پرش��تاب روزهای اخیر، 
معاملات امروز )سه‌ش��نبه( را نیز با رش��د قابل توجه شاخص‌ها به 
پایان رس��اند؛ به‌طوری که ش��اخص کل بی��ش از ۱۳۵ هزار واحد 

افزایش یافت و ارزش معاملات خرد نیز به ۳۹ همت رسید.
به گزارش ایس��نا، ش��اخص کل بورس تهران امروز با رشد بیش 
از ۱۳۵ هزار واحدی به هفت میلیون و ۵۹۴ هزار واحد رس��ید. در 
جریان معاملات امروز، ۹۹۲ هزار و ۶۳ معامله در بازار س��هام ثبت 

شد و ارزش معاملات خرد نیز حدود ۳۹ همت بود.
در معاملات ام��روز، نمادهای فملی، فارس، فولاد، تابان، ش��پنا، 
تاپیکو و شس��تا از جمله نمادهای اثرگذار بر روند ش��اخص بورس 

تهران بودند.
همزمان با رش��د بورس تهران، معام�الت در فرابورس ایران نیز 
با افزایش ش��اخص همراه شد. ش��اخص کل فرابورس با ۶۴۶ واحد 

افزایش به ۶۰ هزار و ۷۱۹ واحد رسید.
در فرابورس ایران نیز امروز ۸۵۷ هزار و ۳۸۴ معامله انجام ش��د 
و نمادهای فزر، آریا، کگهر، س��امان، هرمز، ش��رانل و ارفع در روند 

معاملات و شاخص این بازار اثرگذار بودند.
به این ترتیب، بازار سرمایه در ادامه روند صعودی روزهای اخیر، 
معاملات امروز را نیز با رشد قابل توجه شاخص‌های اصلی به پایان 
رس��اند؛ روندی که در کنار افزای��ش ارزش معاملات خرد، از تداوم 

حضور نقدینگی در بازار سهام حکایت دارد.

هواپیمای ایرانی امروز از توقیف ترکیه خارج و به 
کشور بازمی‌گردد؟

براس��اس اطلاعی��ه ایرلای��ن کاس��پین، هواپیم��ای بوئینگ این 
هواپیمای��ی که در اس��تانبول ب��ا محدودیت مواجه ش��ده، امروز از 

توقیف خارج شده و به کشور باز می‌گردد.
به گ��زارش خبرگزاری مهر، هواپیمایی کاس��پین در اطلاعیه‌ای 
درباره محدودیت ایجادش��ده برای یکی از هواپیماهای بوئینگ این 

شرکت در استانبول توضیحاتی ارائه کرد.
در این اطلاعیه آمده است که روز دوشنبه، ۶ مهرماه ۱۴۰۵ )۲۸ 
سپتامبر ۲۰۲۶(، در جریان برنامه عملیاتی پرواز استانبول - تهران، 
ب��ه دنبال ب��روز یک موضوع اداری در کش��ور ترکی��ه، بهره‌برداری 
عملیاتی از یک فروند از هواپیماهای بوئینگ هواپیمایی کاس��پین 

به‌طور موقت با محدودیت مواجه شد.
هواپیمایی کاس��پین تأکید کرده اس��ت که این محدودیت در 
پ��ی یک موض��وع اداری در ترکیه ایجاد ش��ده و در حال حاضر 
بهره‌ب��رداری عملیاتی از هواپیمای مذکور ب��ا محدودیت موقت 

مواجه است.
بلافاصل��ه، فرآین��د پیگی��ری و هماهنگی‌ها از س��وی ش��رکت 
هواپیمایی کاس��پین آغاز و با مشارکت واحدهای ذی‌ربط، اقدامات 
حقوقی و اداری لازم در دستور کار قرار گرفت. مذاکرات و تعاملات 
مس��تمر با مراجع ذی‌ص�الح و طرف‌های مرتب��ط در ترکیه نیز با 
هدف تسریع در فرآیند رفع محدودیت و بازگشت هواپیما به چرخه 

عملیاتی در حال انجام است.
ش��رکت هواپیمایی کاس��پین با بهره‌گیری از تمامی ظرفیت‌های 
کارشناس��ی و اجرای��ی خ��ود، موض��وع را به‌صورت مس��تمر و از 
مسیرهای قانونی و تخصصی دنبال می‌کند و اولویت اصلی شرکت، 
تس��ریع در رفع محدودیت ایجادشده، بازگرداندن هواپیمای مذکور 
به ناوگان عملیاتی و اس��تمرار برنامه پ��روازی در چارچوب الزامات 

ایمنی و مقررات هوانوردی است.
همزم��ان، تمهیدات لازم برای مدیریت ش��رایط عملیاتی و ارائه 
خدمات مناس��ب به مسافران در حال اجراس��ت و برنامه‌ریزی‌های 
لازم برای اس��تمرار عملیات پروازی و به حداقل رساندن آثار ناشی 

از این وضعیت در دستور کار قرار دارد.
ش��رکت هواپیمایی کاسپین ضمن قدردانی از صبوری و همراهی 
مس��افران، اطمینان می‌دهد که موضوع با جدیت در حال پیگیری 
اس��ت. خبره��ای تکمیل��ی متناس��ب با رون��د اقدام��ات و پس از 
نهایی‌ش��دن هماهنگی‌های مربوطه، صرفاً از طریق مجاری رسمی 

شرکت هواپیمایی کاسپین اطلاع‌رسانی خواهد شد.

خبرنــامه

فرصت امروز: ی��ک تغییر آرام اما س��اختاری در نظام پرداخت ایران 
سرعت گرفته است. تعداد چک‌های الکترونیکی صادرشده در شش‌ماهه 
نخست امسال از ۳ میلیون و ۸۴۹ هزار فقره عبور کرده؛ در حالی که در 
مدت مش��ابه سال گذشته حدود ۱.۲۲ میلیون فقره بود. یعنی استفاده 
از چک الکترونیکی در یک س��ال ۲۱۴ درصد رش��د کرده است. تعداد 
دس��ته‌چک‌های الکترونیکی نیز به بیش از ۱.۲۳ میلیون فقره رسیده و 
س��هم چک الکترونیک از کل چک‌های صادرش��ده که در سال ۱۴۰۳ 

حدود ۱۰ درصد بود، اکنون به حدود ۳۰ درصد رسیده است.
این اعداد ش��اید در نگاه نخست صرفاً خبر بانکداری دیجیتال باشند، 
اما چک در اقتصاد ایران یکی از مهم‌ترین ابزارهای اعتبار تجاری میان 

بنگاه‌ها است.
ش��رکت‌ها کالا را امروز تحویل می‌دهند و پول را یک، دو یا س��ه ماه 
بع��د دریافت می‌کنند. چک در این فاصله نقش س��ند تعهد پرداخت را 

بازی می‌کند.
وقتی این ابزار از کاغذ به زیرساخت دیجیتال منتقل می‌شود، فقط شکل 
چک تغییر نمی‌کند؛ بخش��ی از فرآیند ف��روش اعتباری، وصول مطالبات، 

کنترل ریسک و حتی مدیریت حسابداری شرکت نیز تغییر می‌کند.
چرا رشد ۲۱۴ درصدی برای بنگاه مهم است؟

یکی از هزینه‌های پنهان تجارت س��نتی، مدیریت خود سند کاغذی 
است.

چک باید نوشته شود، تحویل شود، نگهداری شود، ثبت شود، منتقل 
ش��ود و در سررسید به بانک برسد. در هر مرحله امکان خطای انسانی، 

مفقودی، جعل یا اختلاف وجود دارد.
در چک الکترونیکی بخش مهمی از این زنجیره دیجیتال می‌شود.

برای شرکتی با صدها مشتری و هزاران سند دریافتنی، حذف همین 
عملیات می‌تواند هزینه اداری قابل توجهی را کاهش دهد.

اما مزیت بزرگ‌تر در Data است.
وقتی چک دیجیتال اس��ت، اطلاعات آن از ابتدا س��اختاریافته است: 

صادرکننده، گیرنده، مبلغ، تاریخ و وضعیت سند.
ای��ن داده می‌توان��د مس��تقیماً وارد ERP، سیس��تم خزان��ه‌داری یا 

داشبورد وصول شرکت شود.
در نتیج��ه مدیر مالی بهتر می‌داند در ه��ر هفته چه مقدار وجه باید 

وصول شود و کدام مشتری بیشترین ریسک تأخیر را دارد.
اعتبار تجاری حرفه‌ای‌تر می‌شود

در بسیاری از ش��رکت‌های ایرانی، Credit Management هنوز 
بسیار تجربی است.

مدیر فروش مشتری را می‌شناسد، چند معامله موفق داشته و تصمیم 
می‌گیرد دوباره به او ۶۰ روز مهلت بدهد.

اما در مقیاس بزرگ‌تر، این روش خطرناک است.
ش��رکت باید بداند هر مش��تری چقدر بدهی باز دارد، چه تعداد چک 
صادر کرده، چه سررس��یدی در پیش اس��ت و سابقه پرداخت او چگونه 

بوده است.
چک الکترونیکی می‌تواند زیرساخت چنین سیستمی را قوی‌تر کند.

 Credit ،اگ��ر داده بانکی با سیس��تم داخلی ش��رکت ترکیب ش��ود
Limit مشتری می‌تواند بر اساس رفتار واقعی او تنظیم شود.

یعنی فروش��نده به‌جای س��ؤال س��اده »چک می‌دهی��د؟« می‌تواند 
تصمیم دقیق‌تری بگیرد:

چه مبلغی، با چه سررسیدی و با چه میزان ریسک؟
این تغییر از منظر سرمایه در گردش بسیار مهم است.

فروش بیشتر الزاماً خبر خوبی نیست؛ اگر مطالبات آن وصول نشوند، 
فروش می‌تواند بحران نقدینگی ایجاد کند.

امنیت؛ مزیت اصلی یا ریسک تازه؟

یکی از اهداف توسعه چک الکترونیکی، کاهش جرایمی مانند جعل و 
دستکاری سند است. بانک مرکزی نیز حذف تدریجی کاغذ را با افزایش 

شفافیت و کاهش چنین ریسک‌هایی مرتبط دانسته است.
اما دیجیتال‌شدن، ریسک را صفر نمی‌کند؛ نوع آن را تغییر می‌دهد.

در مدل کاغذی، شرکت نگران جعل امضا، تغییر مبلغ یا سرقت برگ 
چک بود.

در مدل دیجیتال، امنیت حساب بانکی، تلفن همراه، هویت دیجیتال 
و دسترسی کاربران اهمیت پیدا می‌کند.

برای شرکت، این یعنی کنترل داخلی باید همراه فناوری تغییر کند.
نباید رمز و دسترسی صدور چک الکترونیکی در اختیار یک نفر بدون 

کنترل ثانویه باشد.
در ش��رکت‌های بزرگ، مدل Maker-Checker اهمیت بیشتری 
پیدا می‌کند: یک نفر س��ند را ایجاد کند و ش��خص دیگری آن را تأیید 

کند.
دیجیتال‌ش��دن بدون Governance مناس��ب می‌تواند فقط نقطه 

ضعف را از کشوی میز به تلفن همراه منتقل کند.
حسابداری و خزانه‌داری چه تغییری می‌کنند؟

بخش مالی شرکت معمولاً سه فهرست جدا دارد:
چک‌های دریافتی، چک‌های پرداختی و حساب‌های بانکی.

هرچه حجم عملیات بیشتر باشد، تطبیق این سه دشوارتر می‌شود.
چ��ک الکترونیکی ظرفی��ت آن را دارد که این فرآین��د تا حد زیادی 

خودکار شود.
اگر نرم‌افزارهای حسابداری و ERP بتوانند از طریق زیرساخت بانکی 
وضعیت س��ند را دریافت کنند، ثبت دریافت، انتقال، وصول و برگشت 

می‌تواند سریع‌تر و دقیق‌تر انجام شود.
برای CFO، ارزش اصلی این اتفاق در کاهش نیروی انس��انی نیست؛ 

در Real-time Visibility است.
مدی��ر می‌توان��د بداند چه مق��دار از نقدینگی هفته آین��ده متکی به 

چک‌هایی است که هنوز وصول نشده‌اند.
این اطلاعات مستقیماً روی تصمیم پرداخت حقوق، خرید مواد اولیه 

و تأمین مالی اثر دارد.
مشتری هم باید آماده باشد

یک��ی از چالش‌ه��ای دوران گ��ذار این اس��ت که همه مش��تریان و 
تأمین‌کنندگان با یک سرعت دیجیتال نمی‌شوند.

ممکن اس��ت ش��رکت ش��ما آماده دریافت چک الکترونیکی باشد اما 
مشتری همچنان کاغذ را ترجیح دهد.

به همین دلیل، گذار احتمالاً برای مدتی Hybrid خواهد بود.
اما روند سیاس��ت‌گذاری روشن اس��ت. بانک مرکزی اجرای نقشه راه 
توس��عه چ��ک الکترونیکی را از ابت��دای مهر آغاز ک��رده و طبق برنامه 
قانون��ی، حرکت به س��مت کاهش تدریجی چک کاغ��ذی ادامه خواهد 

داشت.
این یعنی ش��رکت‌هایی ک��ه فرآیند خود را دیرت��ر تطبیق دهند، در 

نهایت با هزینه انتقال بالاتری روبه‌رو خواهند شد.
بهتر اس��ت اکنون، زمانی که هر دو روش در دس��ترس‌اند، آموزش و 

اصلاح سیستم انجام شود.
از ۱۰ درصد تا ۳۰ درصد در دو سال

شاید مهم‌ترین عدد خبر امروز همین باشد.
سهم چک الکترونیکی از کل چک‌ها در سال ۱۴۰۳ حدود ۱۰ درصد 
بود، در س��ال ۱۴۰۴ به ۱۷ درصد رسید و اکنون در سال ۱۴۰۵ حدود 

۳۰ درصد است.
این روند نشان می‌دهد بازار از مرحله آزمایش اولیه عبور کرده است.

در فن��اوری مال��ی، تفاوت مهم��ی میان »محصول موجود اس��ت« و 

»کاربر واقعاً آن را پذیرفته است« وجود دارد.
رش��د س��هم به ۳۰ درصد نشانه آن اس��ت که Adoption در حال 

شکل‌گیری است.
اگر همین روند ادامه پیدا کند، شرکت‌هایی که امروز طراحی فرآیند 
دیجیت��ال اعتبار را آغاز می‌کنند، بعداً مجبور نخواهند ش��د با عجله از 

سیستم کاغذی خارج شوند.
چه کسب‌وکارهایی بیشترین نفع را می‌برند؟

نخست، عمده‌فروشان و شرکت‌های پخش.
این کس��ب‌وکارها تعداد زیادی مشتری اعتباری دارند و روزانه حجم 

زیادی چک دریافت می‌کنند.
گ��روه دوم، تولیدکنندگانی هس��تند که ش��بکه نمایندگی یا فروش 

اقساطی دارند.
گروه س��وم، ش��رکت‌های B2B با دوره وصول طولانی‌اند؛ جایی که 

مدیریت مطالبات بخش مهمی از سرمایه در گردش است.
برای این شرکت‌ها، هرچه فرآیند دریافت، ثبت و کنترل چک دقیق‌تر 

شود، احتمال خطا کاهش پیدا می‌کند.
فرصت دیگری نیز برای شرکت‌های نرم‌افزاری ایجاد می‌شود.

ERPه��ا، نرم‌افزارهای حس��ابداری و FinTechهایی ک��ه بتوانند 
Workflow چک الکترونیکی را با حسابداری، CRM و اعتبارسنجی 

مشتری یکپارچه کنند، با یک بازار تازه روبه‌رو هستند.
برندگان و بازندگان

برنده اصلی شرکت‌هایی هستند که فرآیند اعتباری خود را داده‌محور 
کرده‌اند.

برای آنها چک الکترونیکی فقط نس��خه دیجیتال کاغذ نیست؛ منبع 
داده‌ای برای مدیریت مشتری است.

بانک‌ها و ش��رکت‌های نرم‌افزاری نیز از رش��د این اکوسیستم منتفع 
می‌شوند.

در مقاب��ل، کس��ب‌وکاری که هنوز اس��ناد مالی خ��ود را با فایل‌های 
پراکنده و کنترل دس��تی مدیریت می‌کند، ممکن اس��ت از بخش��ی از 

مزیت دیجیتال استفاده نکند.
ریس��ک دیگر برای مدیرانی اس��ت که تصور می‌کنند دیجیتال‌شدن 

خودبه‌خود امنیت را حل می‌کند.
بدون تعیین سطوح دسترس��ی، تأیید دومرحله‌ای و کنترل کاربران، 

ریسک عملیاتی همچنان وجود خواهد داشت.
تصمیم عملی برای مدیر مالی

Decision Trigger این گزارش عبور س��هم چک الکترونیکی در 
معاملات خود شرکت از حدود یک‌چهارم کل چک‌هاست.

وقتی به این نقطه رسیدید، دیگر چک الکترونیکی یک استثنا نیست؛ 
باید Workflow رسمی داشته باشد.

مدیر مالی بهتر است اکنون پنج موضوع را مشخص کند:
چه کس��انی مجاز به صدورند، چه کس��انی تأیی��د می‌کنند، چک‌ها 
چگونه در ERP ثبت می‌شوند، وضعیت سررسید چگونه پایش می‌شود 
و در صورت تغییر س��مت یا خروج کارمند دسترس��ی چگونه فوراً لغو 

می‌شود.
همچنین بهتر است مش��تریان بزرگ به‌تدریج برای دریافت و صدور 

الکترونیکی تشویق شوند.
خبر امروز فقط درباره رشد یک ابزار بانکی نیست.

اعتبار تجاری ایران در حال دیجیتال‌شدن است.
ش��رکتی که این تغییر را فقط به بانک واگذار کند، بخشی از فرصت 
را از دس��ت می‌دهد. شرکتی که آن را وارد مدیریت فروش، خزانه‌داری 
و اعتبار مشتری کند، می‌تواند هم ریسک را کاهش دهد و هم سرمایه 

در گردش را بهتر مدیریت کند.

اعتبار تجاری بنگاه‌ها از کاغذ جدا می‌شود

جدایی چک از کاغذ

براساس اطلاعیه معاونت مسکن و ساختمان وزارت راه و شهرسازی، 
ثبت‌ن��ام متقاضی��ان واگ��ذاری اراضی روس��تایی از س��اعت ۱۲ امروز 

)سه‌شنبه، ۷ مهر( آغاز شده است.
به گ��زارش خبرگ��زاری مهر، براس��اس اطلاعیه معاونت مس��کن و 
ساختمان وزارت راه و شهرس��ازی، ثبت‌نام متقاضیان واگذاری اراضی 
روستایی از س��اعت ۱۲ امروز )سه‌شنبه، ۷ مهر( آغاز شده است و سه 

گروه از متقاضیان امکان ثبت درخواست دارند.
این س��ه گروه شامل بومیان س��اکن روس��تاها، بومیان غیرساکن و 

ساکنان شهرهای همجوار روستاهای واقع در حریم شهرها هستند.
متقاضی��ان می‌توانند از طریق مراجعه به س��امانه طرح‌های حمایتی 
مسکن وزارت راه و شهرسازی، درخواست خود را برای واگذاری اراضی 

روستایی ثبت کنند.
بر اس��اس اعلام معاونت مسکن و ساختمان وزارت راه و شهرسازی، 
فرآیند ثبت‌نام برای واگذاری بالغ بر ۲۳۰ هزار قطعه زمین مس��کونی 

در بیش از یک‌هزار و ۴۰۰ روستای کشور انجام می‌شود.
در متن اطلاعیه معاونت مس��کن و ساختمان وزارت راه و شهرسازی 

آمده است:
بر اساس این اطلاعیه، متقاضیان باید واجد شرایط مقرر در آیین‌نامه 
اجرایی قانون س��اماندهی و حمایت از تولید و عرضه مس��کن، ش��امل 
تأهل یا سرپرس��ت خانوار بودن، نداش��تن مالکیت زمین و مس��کن و 

اس��تفاده نکردن از امکانات دولتی از ابت��دای انقلاب در بخش زمین و 
مس��کن )فرم »ج« س��بز( باشند و حس��ب مورد، یکی از شرایط زیر را 

نیز داشته باشند:
- بومی س��اکن: دارای سابقه سکونت در روس��تای مورد تقاضا طی 

پنج سال اخیر.
-بومی غیرساکن: دارای ریشه و نسب در روستای مورد تقاضا و احراز 

سابقه سکونت خود یا حداقل یکی از والدین در روستای مذکور.
-ساکنان ش��هرهای همجوار روستاهای واقع در حریم شهر مربوطه: 
دارای سابقه سکونت در شهر همجوار با روستای واقع در حریم آن شهر 

طی پنج سال اخیر، مطابق ضوابط اعلام‌شده.
در مورد بومیان غیرساکن، شرط پنج سال سکونت در روستای محل 

تقاضا حذف شده است.
مدارک مورد نیاز برای ثبت‌نام

متقاضیان بومی ساکن و غیرس��اکن روستا باید مدارک و مستندات 
مربوط به احراز سابقه سکونت، ریشه و نسب و همچنین سکونت خود 
یا حداقل یکی از والدین در روستای مورد تقاضا را پس از تأیید شورای 

اسلامی روستا و دهیاری مربوطه، در سامانه بارگذاری کنند.
همچنین ساکنان شهرهای همجوار روستاها که روستاهای مورد نظر در 
حریم آن شهر قرار دارند، باید اسناد و مدارک مربوط به احراز سابقه سکونت 

پنج‌ساله در شهر را مطابق شرایط اعلام‌شده در سامانه بارگذاری کنند.

نحوه ثبت درخواست واگذاری زمین روستایی
متقاضی��ان می‌توانن��د از س��اعت ۱۲ ظهر روز سه‌ش��نبه، ۷ مهرماه 
۱۴۰۵، ب��ا مراجعه به س��امانه طرح‌های حمایتی مس��کن وزارت راه و 
شهرسازی به نش��انی Saman.Mrud.ir، نسبت به ثبت درخواست 
و انتخاب روس��تای مورد تقاضا اقدام و م��دارک مورد نیاز را بارگذاری 

کنند.
واگذاری زمین به صورت ۹۹ ساله

معاونت مسکن و س��اختمان وزارت راه و شهرسازی در این اطلاعیه 
تأکید کرده اس��ت که ثبت درخواس��ت و انتخاب روستا به منزله احراز 

شرایط یا ایجاد تعهد قطعی برای واگذاری زمین نیست.
درخواست متقاضیان پس از بررسی و پالایش مدارک و احراز شرایط 
توسط بنیاد مسکن انقلاب اسلامی و با توجه به ظرفیت موجود زمین، 

بررسی خواهد شد.
همچنین واگذاری زمین صرفاً در روستاهای دارای ظرفیت و مطابق 

ضوابط و فرآیندهای مقرر انجام می‌شود.
زمین‌های موضوع این اطلاعیه نیز به صورت ۹۹ س��اله و با پرداخت 

هزینه آماده‌سازی واگذار خواهد شد.
بر اس��اس این اطلاعیه، نتیجه بررسی بنیاد مسکن انقلاب اسلامی و 
نحوه ادامه فرآیند از طریق س��امانه و پیامک به متقاضیان اطلاع‌رسانی 

می‌شود.

ثبت‌نام واگذاری زمین در بیش از ۱۴۰۰ روستای کشور آغاز شد



فرصت امروز: فاز ۱۱ پارس جنوبی امروز به عددی رسید که برای 
 B بازار انرژی ایران اهمیت زیادی دارد. ظرفیت تولید گاز از موقعیت
این فاز با ورود هر ۱۲ حلقه چاه به مدار، به یک میلیارد فوت‌مکعب 
در روز رس��یده اس��ت؛ معادل بیش از ۲۸ میلیون مترمکعب گاز در 
روز. ش��رکت ملی نفت همچنین اعلام کرده اس��ت ک��ه تولید این 
موقعیت طی ۱۷ ماه تقریباً دو برابر ش��ده و نس��بت به ابتدای دوره 
مورد اش��اره، نزدیک به ۱۷ میلیون مترمکع��ب در روز به تولید آن 

افزوده شده است.
در نگاه نخس��ت، این یک خبر بالادس��تی صنعت نفت است؛ اما برای 
مدیر کارخانه، پتروش��یمی، فولاد، س��یمان یا هر بنگاهی که مستقیم یا 
غیرمستقیم به گاز وابسته است، معنای دیگری دارد. هر میلیون مترمکعب 
گاز تازه‌ای که در ماه‌های س��رد وارد شبکه شود، می‌تواند بخشی از فشار 

میان مصرف خانگی، نیروگاه‌ها و صنایع را کاهش دهد.
ب��ا این حال، عدد بزرگ امروز نباید یک برداش��ت اش��تباه ایجاد کند: 
افزایش تولید به معنی پایان ناترازی گاز نیس��ت. مدیرعامل شرکت ملی 
گاز نیز اخیراً تأکید کرده اس��ت که مسئله ناترازی فقط با افزایش عرضه 
حل نمی‌شود و بدون کاهش اتلاف و اصلاح مصرف، فاصله عرضه و تقاضا 

باقی خواهد ماند.
بنابراین فاز ۱۱ یک خبر مثبت برای امنیت انرژی است، اما نه مجوزی 
برای اینکه بنگاه صنعتی فرض کند محدودیت‌های زمستانی دیگر وجود 

نخواهند داشت.
۲۸ میلیون مترمکعب در روز چرا مهم است؟

در ب��ازار ان��رژی، زمان اضافه‌ش��دن ظرفیت اهمیت زی��ادی دارد. اگر 
ظرفیت تازه‌ای در اردیبهشت وارد مدار شود، چند ماه تا دوره اوج مصرف 
زمس��تانی فاصل��ه دارد. اما افزایش تولید در ابتدای پاییز مس��تقیماً وارد 

محاسبات تأمین زمستان می‌شود.
فاز ۱۱ نیز از همین زاویه مهم است.

طبق اطلاعات ش��رکت ملی نفت، تعداد چاه‌ه��ای فعال موقعیت B از 
چهار حلقه به ۱۲ حلقه رسیده و ظرفیت تولید آن طی دوره اخیر دو برابر 
شده است. توسعه موقعیت A نیز ادامه دارد و پیشرفت ساخت عرشه آن 

از کمتر از ۴ درصد به حدود ۵۰ درصد رسیده است.
برای شبکه گاز، این ظرفیت تازه نقش حاشیه اطمینان را دارد.

اما اهمیت آن برای صنعت به یک س��ؤال ساده برمی‌گردد: اگر در اوج 
سرما تقاضای خانگی جهش کند، آیا گاز اضافه‌شده می‌تواند مانع کاهش 

سهم صنعت شود؟
پاس��خ هنوز قطعی نیس��ت، زیرا این موضوع فقط تابع فاز ۱۱ نیست. 
وضعیت س��ایر فازهای پ��ارس جنوبی، مصرف خانگی، ذخایر س��وخت 

نیروگاه‌ها، دمای هوا و میزان صرفه‌جویی نیز همزمان تعیین‌کننده‌اند.
به همین دلیل، مدیر صنعتی نباید افزایش تولید را با »تضمین تأمین« 

اشتباه بگیرد.
ناترازی انرژی برای بنگاه چگونه به زیان تبدیل می‌شود؟

محدودیت گاز فقط به معنای خاموش‌شدن یک مشعل نیست.

در کارخان��ه، کاهش یا قطع گاز می‌توان��د تولید را متوقف کند، برنامه 
تحوی��ل را عقب بین��دازد، قرارداد فروش را مختل کن��د و هزینه نیروی 

انسانی و ماشین‌آلات را بدون تولید واقعی بالا ببرد.
در برخی صنایع، خاموش و روشن‌کردن خط نیز خود پرهزینه است.

کوره‌ای که متوقف می‌شود الزاماً نمی‌تواند چند ساعت بعد با یک کلید 
دوب��اره به ظرفیت کامل برگردد. گرم‌ش��دن تجهیزات، تنظیم کیفیت و 

رسیدن خط به شرایط پایدار می‌تواند زمان و انرژی اضافی مصرف کند.
در نتیجه، هزینه واقعی محدودیت گاز باید این‌گونه محاسبه شود:

فروش ازدس��ت‌رفته + هزینه توقف + هزینه راه‌اندازی مجدد + جریمه 
تأخیر + کاهش بهره‌وری

این رقم در بسیاری از کارخانه‌ها بسیار بزرگ‌تر از قیمت خود گاز است.
بنابرای��ن ۲۸ میلیون مترمکعب تولید اضافه فقط یک ش��اخص انرژی 

نیست؛ می‌تواند بخشی از ریسک عملیاتی صنایع را کاهش دهد.
چه صنایعی بیشترین حساسیت را دارند؟

پتروش��یمی و صنایع شیمیایی از نخستین بخش‌هایی هستند که گاز 
برای آنها فقط سوخت نیست؛ ماده اولیه نیز محسوب می‌شود.

فولاد، سیمان، شیشه، سرامیک و صنایع معدنی نیز مصرف قابل توجهی 
دارند و محدودیت انرژی می‌تواند ظرفیت عملیاتی آنها را کاهش دهد.

گروه دیگری که کمتر دیده می‌ش��ود، زنجیره پایین‌دستی این صنایع 
است.

اگر کارخانه فولاد تولید را کاهش دهد، سازنده قطعه، پیمانکار، شرکت 
حمل‌ونقل و مشتری صنعتی نیز با اثر ثانویه روبه‌رو می‌شوند.

یعنی یک مترمکعب گاز که به صنعت نمی‌رسد، فقط در همان کارخانه 
اثر نمی‌گذارد؛ در طول زنجیره ارزش حرکت می‌کند.

از این منظر، افزایش تولید فاز ۱۱ می‌تواند برای تعداد بسیار بیشتری 
از کسب‌وکارها اهمیت داشته باشد تا شرکت‌هایی که مستقیماً قبض گاز 

صنعتی دریافت می‌کنند.
چرا افزایش تولید به تنهایی کافی نیست؟

مدیرعامل شرکت ملی گاز اخیراً صریحاً گفته است اگر عرضه افزایش 
پی��دا کند اما اتلاف و مصرف ناکارآمد ادامه داش��ته باش��د، ناترازی حل 
نمی‌ش��ود. در همین چارچوب، برنامه‌هایی برای بهینه‌س��ازی مصرف و 

استفاده از گواهی صرفه‌جویی نیز در حال اجراست.
این گزاره از منظر اقتصادی بسیار مهم است.

افزایش تولید گاز معمولاً به سرمایه‌گذاری چندمیلیارددلاری، حفاری، 
س��کوی دریایی و س��ال‌ها زمان نیاز دارد. اما بخشی از همان ظرفیت را 

شاید بتوان با اصلاح مصرف در ساختمان، نیروگاه یا صنعت آزاد کرد.
اگر یک کارخانه بتواند مصرف گاز به ازای هر تن محصول را ۱۰ درصد 
کاهش دهد، عملًا بدون تولید یک مترمکعب گاز جدید بخشی از ظرفیت 

شبکه آزاد می‌شود.
بنابراین برای بنگاه، ناترازی انرژی فقط ریس��کی نیست که دولت باید 

حل کند. می‌تواند یک پروژه بهره‌وری نیز باشد.
هر ش��رکتی که Energy Intensity خ��ود را اندازه‌گیری نمی‌کند، 

احتمالاً بخشی از فرصت کاهش هزینه و ریسک را نمی‌بیند.
فاز ۱۱ و مسئله میدان مشترک

اهمیت فاز ۱۱ یک لایه دیگر نیز دارد.
پارس جنوبی یک میدان مشترک است و برداشت از آن ماهیت رقابتی 
دارد. گازی که امروز اس��تخراج نمی‌ش��ود الزاماً برای همیش��ه زیر زمین 

منتظر ایران باقی نمی‌ماند.
شرکت ملی نفت نیز در اعلام امروز، توسعه این بخش را به »صیانت از 

منافع ملی« مرتبط دانسته است.
این ویژگی باعث می‌شود تأخیر در توسعه چنین میدانی هزینه فرصت 

متفاوتی داشته باشد.
سرمایه‌گذاری فقط برای تأمین گاز داخلی نیست؛ برای برداشت از یک 

دارایی مشترک نیز هست.
از منظر سیاست صنعتی، این موضوع اهمیت دارد زیرا درآمد و خوراک 
حاصل از همین میدان بعدها وارد صنایع پتروش��یمی، نیروگاه‌ها و سایر 

زنجیره‌های اقتصادی می‌شود.
برندگان و بازندگان

برندگان مستقیم افزایش ظرفیت، صنایع گازبر و نیروگاه‌هایی هستند 
که احتمال محدودیت عرضه آنها کاهش می‌یابد.

صنایع پایین‌دستی نیز از ثبات بیشتر تولید بالادست منتفع می‌شوند.
ش��رکت‌هایی که قرارداد صادراتی یا تحویل ثابت دارند بیش از دیگران 
از کاهش ریسک توقف ارزش می‌گیرند، زیرا هزینه خلف وعده برای آنها 

بالاتر است.
اما شرکت‌هایی که افزایش عرضه امروز را به معنای حذف کامل ریسک 

زمستان تلقی کنند، ممکن است غافلگیر شوند.
ناترازی همچنان یک مس��ئله س��اختاری اس��ت و وضعیت مصرف در 
هفته‌های س��رد تعیین خواهد کرد چه می��زان از ظرفیت جدید واقعاً به 

صنعت می‌رسد.
مدیر صنعتی امروز چه کاری باید انجام دهد؟

Decision Trigger این گزارش نخستین موج سرمای پایدار و اعلام 
رسمی الگوی تخصیص گاز صنایع است.

تا آن زمان، سه اقدام منطقی است:
نخست، مصرف گاز به ازای واحد محصول اندازه‌گیری شود.

دوم، ب��رای خطوط حیاتی س��ناریوی کاه��ش ۱۰، ۲۰ و ۳۰ درصدی 
دسترسی به گاز تهیه شود.

س��وم، صنایعی که امکان سوخت جایگزین دارند باید وضعیت ذخیره، 
تجهیزات و مجوزهای آن را پیش از زمستان بررسی کنند.

مهم‌ترین اش��تباه این است که بنگاه فقط منتظر بخشنامه محدودیت 
بماند.

فاز ۱۱ امروز حاش��یه امنیت شبکه را بزرگ‌تر کرده است، اما مدیریت 
حرفه‌ای یعنی شرکت همچنان برای سناریوی بد آماده باشد.

افزایش تولید، ریسک زمستان را کم می‌کند؛ برنامه‌ریزی بنگاه است که 
اثر آن ریسک را بر کسب‌وکار کنترل می‌کند.

فاز ۱۱ پارس جنوبی به یک میلیارد فوت‌مکعب رسید

گاز بیشتر، زمستان امن‌تر؟

مع��اون گمرک ایران از تمدید بخش��نامه تفویض اختی��ار به گمرکات 
اجرایی در شرایط خاص تا پایان آذر ماه سال‌جاری خبر داد.

به گزارش ایسنا، دهقانیان اعلام کرد: این بخشنامه به ناظرین و مدیران 
گمرکات اجرایی سراسر کشور جهت اجرا ابلاغ شده است.

ب��ه گفته وی، با توجه به بازخورد مطلوب از این تفویض اختیار و ضمن 
تشکر از تمامی همکاران در گمرکات سراسر کشور به واسطه ارائه خدمات 
شایسته در مرزهای اقتصادی به ذی‌نفعان و با توجه به شرایط خاص کنونی 
کش��ور و در راس��تای حمایت از صنایع، تمرکززدایی، کمک به هموطنان 
مقیم خارج از کش��ور و جلوگیری از مکاتبات غیرضرور، تسریع و تسهیل 
در انجام تشریفات گمرکی کالاهای موردنیاز صنایع، صرفه‌جویی در وقت 
خدمت‌گیرن��دگان و کاهش مراجعه ذینفعان به س��تاد مرکزی گمرک و 
براساس دستورهای صادره توسط رئیس کل گمرک ایران، مهلت بخشنامه 
موضوع تفویض اختیار در شرایط خاص تا پایان آذر امسال تمدید شد و در 

تمامی گمرکات اجرایی کشور لازم‌الاجراست.
در متن بخش��نامه گمرک آمده اس��ت: "با توجه ب��ه دریافت بازخورد 
مطلوب از این تفویض اختیار و ضمن تش��کر مجدد از کلیه همکاران  در 
گمرکات سراسر کشور بواسطه ارائه خدمات شایسته در مرزهای اقتصادی 
به ذینفعان عزیز و با توجه به ش��رایط حساس کنونی کشور و در راستای 
تکری��م هموطنان مقیم خارج از کش��ور، حمایت از صنعت گردش��گری، 
تمرکز زدایی و جلوگیری از مکاتبات غیر ضروری، تس��ریع و تس��هیل در 
انجام تش��ریفات گمرکی کالاهای مورد نیاز صنایع، صرفه‌جویی در وقت 
خدمت‌گیرندگان و کاهش مراجعه ذینفعان به ستاد مرکزی گمرک ایران 
و بر اساس دستورهای صادره توسط مقام ریاست کل، بدین‌وسیله مهلت 
بخشنامه پیش‌گفت موضوع تفویض اختیار در شرایط خاص، به شرح زیر 

تا پایان آذرماه سال ۱۴۰۵ تمدید می‌شود:
- موارد مرتبط با رویه واردات

۱. تقاض��ای ورود موق��ت خودروی س��واری  الف( پروان��ه ورود موقت 
خودروهای سواری بر اساس دستورالعمل ابلاغی ۲۰/۰۴/۱۴۰۲ و با رعایت 
کام��ل قوانین و مقررات بدون نیاز به مجوز دفت��ر واردات تا پایان آذر ماه 
سال ۱۴۰۵ و به مدت دو ماه قابل تمدید است. ب( در رابطه با خودروهای 
سواری دارای کارنه دوپاساژ بر اساس دستورالعمل ابلاغی ۲۰/۰۴/۱۴۰۲، 
تمدید بدون نیاز به مجوز دفتر واردات تا پایان آذر ماه س��ال ۱۴۰۵ و به 

م��دت دو ماه )با رعای��ت تاریخ انقضاء کارنه( و ب��ا رعایت کامل قوانین و 
مقررات بلامانع است. ج( در رابطه با خودروهای ورود موقت از محل مجوز 
سازمان سرمایه‌گذاری و کمک‌های اقتصادی و فنی ایران و در صورت ارائه 
مجوز سازمان یادشده، بدون نیاز به مجوز دفتر واردات تا پایان آذر ماه سال 
۱۴۰۵ و با رعایت تبصره ۳ ماده ۱۴۲ آیین‌نامه اجرایی قانون امور گمرکی 

قابل ورود موقت یا تمدید است.
ضمناً در موارد پیش‌گفت پس از انجام تش��ریفات گمرکی ورود موقت 
اولیه یا تمدید، رأساً نسبت به مکاتبه با پلیس راهور جهت انجام تشریفات 

شماره‌گذاری اقدام کنند.
۲. ماشین‌آلات راهسازی و معدنی با رعایت شیوه‌نامه ۱۲/۰۴/۱۴۰۳ در 
صورت تقاضای تمدید ورود موقت ماش��ین‌آلات مذکور بیش از دو سال، 
ضمن رعایت کلیه قوانین و مقررات مربوطه تمدید تا پایان آذر ماه س��ال 

۱۴۰۵ و به مدت سه ماه بدون نیاز به مجوز دفتر واردات بلامانع است.
۳. کالاه��ای واردات��ی از محل بن��د یک م��اده ۳۸ در رابطه با کالاهای 
وارداتی از محل بند یک ماده ۳۸ آیین‌نامه اجرایی قانون مقررات صادرات 
و واردات، ضمن رعایت دس��تورالعمل م��ورخ ۱۷/۰۲/۱۴۰۲ و همچنین 
شیوه‌نامه مورخ ۲۳/۰۲/۱۴۰۳، بدون نیاز به نامه دفتر واردات و بر اساس 
نامه‌فیزیکی صادره توسط وزارت صنعت، معدن و تجارت اقدام قانونی لازم 

معمول گردد.
بدیهی است گمرکات مکلفند همزمان با انجام تشریفات گمرکی نسبت 

به پیگیری نامه مذکور از دفتر واردات اقدام نمایند.
همچنین فهرس��ت IPI برای خودروها و همچنین عمق ساخت داخل 
برای س��ایر کالاهای مشمول در رابطه با فهرس��ت IPI برای خودروها و 
همچنین عمق س��اخت داخل برای س��ایر کالاها، بدون نیاز به نامه دفتر 
واردات و ب��ر اس��اس نامه فیزیکی صادره توس��ط وزارت صنعت، معدن و 

تجارت اقدام قانونی لازم معمول گردد.
بدیهی است گمرکات مکلفند همزمان با انجام تشریفات گمرکی نسبت 

به پیگیری نامه مذکور از دفتر واردات اقدام نمایند.
موارد مرتبط با رویه صادرات

۱. تفوی��ض اختی��ار تمدید پروانه ورود موقت م��اده ۵۱ قانون امور 
گمرکی به مدت سه ماه از تاریخ انقضاء پیرو بند ۱۰ دستورالعمل صدور 
مجوز ورود موقت ماده ۵۱ قانون امور گمرکی مورخ ۲۲/۰۲/۱۴۰۳ و 

با عنایت به ش��رایط ویژه اخیر و در جهت تس��هیل در امور واحدهای 
تولیدی، بدینوس��یله تمدید پروانه‌ه��ای ورود موقت موضوع ماده ۵۱ 
قانون امور گمرکی، که مجوز آن‌ها توسط دفتر صادرات صادر گردیده 
و همچنی��ن تمدید پروانه‌ه��ای ورود موقتی که مجوز آن‌ها توس��ط 
گمرکات اجرایی صادر گردیده اس��ت، لیکن ص��ادرات از محل آن‌ها 
به میزان پیش‌بینی ش��ده در تبصره یک ذیل بند ۱۰-۵ ش��یوه‌نامه 
تفویض اختیار محقق نشده اس��ت )پروانه‌های ورود موقتی که اخیراً 
سررسید گردیده‌اند یا حداکثر تا دو )۲( ماه دیگر سررسید می‌گردند(، 
به استثناء اقلام کش��اورزی و مواردی که می‌بایست در کارگروه ماده 
۸۲ آیین‌نامه اجرایی قانون امور گمرکی مطرح گردند، به مدت سه )۳( 
ماه از تاریخ انقضاء با رعایت موارد قانونی مندرج در ماده ۸۲ آیین‌نامه 
اجرایی قانون امور گمرکی، به گمرکات صادرکننده مجوز ورود موقت 

تفویض می‌گردد.
بدیهی اس��ت دس��تورالعمل حاضر صرفاً در گمرکات ورود موقت‌کننده 
قابل بهره‌برداری و اقدام بوده و برای س��ایر گمرکات جنبه اطلاع‌رسانی و 

هماهنگی دارد.
۲. ساماندهی اس��تمهال خروج موقت وسائط نقلیه غیر موتوری )تریلر 
و نیمه تریلر( فاقد ش��ماره انتظامی: پیرو بخش��نامه مورخ ۳۰/۰۴/۱۴۰۳ 
موضوع اس��تمهال خروج موقت وس��ائط نقلیه غیر موتوری )تریلر و نیمه 
تریلر( فاقد ش��ماره انتظامی )تا تاریخ ۳۰/۰۴/۱۴۰۴( که مهلت اعتبار آن 
طی بخش��نامه فوق الذکر تا پایان ش��هریور ماه جاری تمدید شده است، 
اعلام می دارد: انجام تش��ریفات خروج موقت وس��ائط نقلیه غیر موتوری 
فاقد شماره انتظامی تا پایان آذرماه سال ۱۴۰۵ )مهلت یکساله( با رعایت 

مقررات مربوطه بلامانع است.
ضمناً مطابق بخش��نامه صدرالاش��اره و به منظور جلوگیری از هر گونه 
سوء استفاده احتمالی و فراهم شدن امکان انطباق و کنترل دقیق کالا در 
زمان برگشت، لازم است نسبت به الصاق پلمب شماره دار به قسمت های 
مختلف وس��ائط نقلیه اقدام و ش��ماره پلمب های مذکور را نیز در سامانه 

مربوطه ذکر نمایند.
با توجه به شرایط خاص کش��ور و بمنظور تمرکز بر امور ضروری، لازم 
اس��ت گمرکات از مکاتبات غیر ضرور که می توان آنها را به زمان مناسب 

تری موکول کرد، پرهیز کنند.

شرایط گمرکی واردات و صادرات طی ۳ ماه آینده اعلام شد

اخبــــــار

چرا "دیوار" به کاربرانش هشدار داد؟
طب��ق اعلام کاربران، پلتفرم دی��وار در یک پیامک حاوی یک لینک به 
کاربرانش هش��دار داد که نسخه نصب‌ش��ده این برنامه روی گوشی‌ آنها، 
آس��یب‌پذیری امنیتی مهمی دارد و باید هرچه س��ریع‌تر نسخه جدید از 

سایت رسمی این پلت فرم نصب شود.
به گزارش ایسنا، پلت فرم آگهی دیوار روز گذشته پس از ارسال پیامک 
به کاربران نسخه اندروید این برنامه، در یک بیانیه رسمی به ارائه توضیحاتی 
به کاربرانش پرداخت و اعلام کرد که در جریان بررسی‌های امنیتی دیوار، 
یک آس��یب‌پذیری مهم در برخی نسخه‌های اپلیکیشن اندروید شناسایی 
شد که در شرایط مشخصی می‌توانست امنیت اطلاعات یا دستگاه کاربر را 
تحت تأثیر قرار دهد. پس از شناسایی این موضوع، آسیب‌پذیری، برطرف و 

نسخه به‌روزشده اپلیکیشن منتشر شده است.
 در این اطلاعیه اعلام شد که کاربران نسخه‌های تحت تأثیر لازم است 
در اولین فرصت اپلیکیشن خود را به نسخه ۱۱.۱۵.۰ یا بالاتر به‌روزرسانی 
کنند و توضیح داد که برای کاهش ریسک، نسخه‌های تحت تأثیر غیرفعال 
ش��ده‌اند یا کاربرانی که یکی از نسخه‌های تحت تأثیر روی دستگاه آن‌ها 
نصب بوده است از طریق کانال‌های ارتباطی در دسترس به‌صورت مستقیم 

مطلع شده‌اند.
 طب��ق اعلام افتان��ا، این بیانیه تاکید کرده اس��ت که غیرفعال‌ش��دن 
نس��خه‌های تحت تأثیر، آسیب‌پذیری نسخه نصب‌ش��ده روی دستگاه را 
برطرف نمی‌کند. تا زمانی که این نس��خه روی دس��تگاه باقی مانده باشد، 
ممکن اس��ت همچنان ریس��ک امنیتی وجود داشته باشد؛ بنابراین نصب 

نسخه به‌روزشده ضروری است.
 این پلت فرم ضمن پوزش بابت ایراد پیش آمده، از کاربران درخواست 
کرد که نسخه به‌روزرسانی‌شده را صرفا از منابع رسمی دریافت اپلیکیشن از 

طریق کافه بازار یا https://divar.ir/download دریافت کنند.

عملیات فلایت‌چک فرودگاه‌ها در ۴۰ روز انجام شد
مدیرعامل ش��رکت فرودگاه‌ها از انجام ۴۰ روز پرواز مس��تمر هواپیمای 
فلایت‌چک با هدف اطمینان از صحت عملکرد و ایمنی سامانه‌های ناوبری 

و کمک‌ناوبری فرودگاه‌های کشور خبر داد.
به گزارش خبرگزاری مهر، مرتضی دهقان، مدیرعامل شرکت فرودگاه‌ها 
و ناوبری هوایی ایران با اشاره به شرایط ویژه صنعت هوانوردی کشور اظهار 
کرد: در ش��رایطی که صنعت هوانوردی ایران با پیامدهای ناشی از جنگ، 
محدودیت‌های عملیاتی و فشارهای ناشی از تحریم‌ها مواجه است، عملیات 
وارس��ی پروازی )فلایت‌چک( در تمامی فرودگاه‌های کش��ور طی ۴۰ روز 

انجام شد.
وی افزود: این عملیات با عاملیت مرکز وارسی پروازی و خدمات هوایی 
و با تلاش مستمر و شبانه‌روزی کارکنان شرکت فرودگاه‌ها و ناوبری هوایی 
ایران به انجام رسید؛ در حالی که در شرایط عادی، اجرای چنین عملیات 

گسترده‌ای حداقل به ۶ ماه زمان نیاز داشت.
مدیرعامل شرکت فرودگاه‌ها بیان کرد: با برنامه‌ریزی دقیق، هماهنگی 
می��ان بخش‌های مختلف و همکاری متخصص��ان فنی، عوامل عملیاتی و 
مجموعه‌های فرودگاهی کشور، این مأموریت فشرده و کم‌سابقه در مدت 

۴۰ روز با موفقیت انجام شد.
وی، وارس��ی پروازی س��امانه‌های ناوبری فرودگاه‌های کشور را یکی از 
مأموریت‌ه��ای حیاتی در حوزه ایمنی پرواز دانس��ت و گفت: این عملیات 
در گستره‌ای به وسعت یک میلیون و ۶۴۰ هزار کیلومترمربع انجام شد و 
جلوه‌ای از تاب‌آوری عملیاتی، دانش فنی، همت و تعهد کارکنان ش��رکت 
فرودگاه‌ها و ناوبری هوایی ایران برای صیانت از ایمنی و استمرار پروازها در 

آسمان کشور است.
دهقان با تأکید بر اهمیت اطمینان از عملکرد صحیح زیرس��اخت‌های 
هوان��وردی و س��امانه‌های کمک‌ناوبری در تأمین ایمن��ی پروازها تصریح 
کرد: در این عملیات، صحت عملکرد و اس��تمرار قابلیت بهره‌برداری ایمن 
 ILS/DME، از دس��ت‌کم ۶۵ س��امانه ناوبری هوایی شامل س��امانه‌های
DVOR، VOR و NDB، همچنین برخی س��امانه‌های راداری، طرح‌ها 
و دس��تورالعمل‌های پروازی فرودگاه‌های کشور مورد ارزیابی و وارسی قرار 

گرفت.
معاون وزیر راه و شهرس��ازی ادامه داد: عملیات وارسی پروازی با هدف 
اطمینان از صحت عملکرد سامانه‌های ناوبری و کمک‌ناوبری، سامانه‌های 
راداری و طرح‌های پروازی، به‌صورت مدون و بر اس��اس برنامه زمان‌بندی 

مشخص انجام می‌شود.
وی گفت: وارس��ی پروازی س��امانه‌های ناوبری و کمک‌ناوبری و ارزیابی 
عملکرد زیرس��اخت‌های مرتب��ط، مأموریتی کاملًا تخصصی، حس��اس و 
مستمر است که ارتباط مستقیمی با ایمنی، قابلیت اطمینان و تداوم پروازها 

در آسمان کشور دارد.
مدیرعامل ش��رکت فرودگاه‌ها با اش��اره به انجام این عملیات فشرده در 
مدت ۴۰ روز اظهار کرد: این مأموریت که در شرایط عادی ۶۰ روز به طول 
می‌انجامد، با برنامه‌ریزی، هماهنگی و تلاش مستمر مجموعه‌های تخصصی 

و عملیاتی شرکت فرودگاه‌ها و ناوبری هوایی ایران انجام شد.
دهقان در پایان بر تداوم پایش و ارزیابی زیرساخت‌های ناوبری کشور با 

هدف حفظ استانداردهای ایمنی پرواز تأکید کرد.

صدور ۱۰ میلیون چک الکترونیک از سوی مشتریان
از ابتدای آغاز ب��ه کار چک الکترونیک تاکنون حدود ۱۰ میلیون چک 
الکترونیک از س��وی مشتریان شبکه بانکی صادر ش��ده است. به گزارش 
خبرگزاری مهر، بر اساس اعلام بانک مرکزی، تعداد چک‌های الکترونیک 
صادر شده از سوی مشتریان در شهریورماه امسال ۸۶۳ هزار و ۷۰۷ فقره 
بوده اس��ت. این آمار در تیرماه امس��ال به ۴۵۱ هزار و ۳۸ فقره رسیده بود 
و در مردادماه نیز ۷۰۰ هزار و ۵۸۶ فقره ثبت ش��ده اس��ت. در شش ماهه 
ابتدای امسال بیش از سه میلیون و ۸۴۹ هزار فقره چک الکترونیکی توسط 
مش��تریان شبکه بانکی صادر شده است که نس��بت به مدت مشابه سال 
گذشته )یک میلیون و ۲۲۳ هزار و ۱۸۰ فقره( رشد ۲۱۴ درصدی داشته 
است. آمارها نشان می‌دهد از ابتدای آغاز به کار چک الکترونیک در شبکه 
بانکی تاکنون حدود ۱۰ میلیون چک الکترونیک از سوی مشتریان صادر 

شده است.
رشد صدور دسته چک الکترونیک در شبکه بانکی

در ش��ش ماهه ابتدایی امس��ال یک میلیون و ۲۳۳ هزار و ۷۲۸ دسته 
چک الکترونیک از س��وی ش��بکه بانکی در اختیار مشتریان حقیقی قرار 
گرفته اس��ت که این آمار در مقایس��ه با ش��ش ماهه ابتدایی سال ۱۴۰۴ 
)با صدور ۴۱۹ هزار و ۶۸۲ فقره دس��ته چک الکترونیک( رش��د بیش از 
۱۹۱ درصدی را نش��ان می‌دهد. در شهریورماه امسال نسبت تعداد دسته‌ 
چک‌های الکترونیک اشخاص حقیقی به کل دسته چک‌های الکترونیک و 
کاغذی اش��خاص حقیقی به ۲۹.۷۵ درصد رسیده است که نشان می‌دهد 
نزدیک ۳۰ درصد از دس��ته چک‌های صادر ش��ده از س��وی بانک ها برای 

مشتریان حقیقی، دسته چک الکترونیک بوده است.
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نوسان ارزی در مرکز مبادله؛ 
دلار و یورو گران شدند

در معام�الت مرک��ز مبادله ارز و طلای ای��ران در ۷ مهر ۱۴۰۵، 
نرخ دلار و یورو با افزایش قیمت همراه بود، اما قیمت فروش حواله 

درهم کاهش یافت.
به گزارش خبرنگار مهر به نقل از مرکز مبادله ارز و طلای ایران، 
ن��رخ ارز در معام�الت امروز سه‌ش��نبه ۷ مهر ۱۴۰۵ ب��ا تغییرات 
متفاوتی نس��بت به روز گذش��ته همراه ش��د که در این میان نرخ 
ف��روش دلار و ی��ورو افزایش یافت، در حالی ک��ه نرخ فروش حواله 

درهم امارات با کاهش مواجه شد.
بر اس��اس نرخ‌های اعلام‌ش��ده، قیمت فروش حواله دلار آمریکا 
امروز به ۱۷۳ هزار و ۶۶۰ تومان و ۹۰ ریال رس��ید که نس��بت به 
روز گذشته ۸۱۰ تومان و ۹۰ ریال افزایش داشته است. نرخ خرید 
حواله دلار نیز با ۸۰۳ تومان افزایش، از ۱۷۱ هزار و ۲۹۵ تومان به 

۱۷۲ هزار و ۹۸ تومان رسید.
در بخش یورو، نرخ فروش حواله با ۲۴۷ تومان افزایش نسبت به 
روز گذش��ته به ۱۹۷ هزار و ۴۰۰ تومان و ۱ ریال رسید. نرخ خرید 
یورو نیز با ۲۴۵ تومان و ۵ ریال افزایش، از ۱۹۵ هزار و ۳۷۹ تومان 

به ۱۹۵ هزار و ۶۲۳ تومان و ۵ ریال صعود کرد.
ن��رخ فروش حواله درهم امارات ب��ا ۳۷۹ تومان و ۲ ریال کاهش 
ب��ه ۴۷ ه��زار و ۲۸۶ تومان و ۸ ریال رس��ید؛ در مقابل، نرخ خرید 
ای��ن ارز با ۲۱۷ توم��ان و ۹ ریال افزایش به ۴۶ هزار و ۸۶۱ تومان 

و ۲ ریال رسید.
در س��ایر معاملات، قیمت فروش حواله روبل روسیه با ۸ تومان و 
۴ ریال افزایش به ۲ هزار و ۵۷ تومان و ۴ ریال رسید و نرخ خرید 
آن با ۸ تومان و ۹ ریال افزایش، ۲ هزار و ۳۸ تومان و ۹ ریال اعلام 
شد. نرخ فروش حواله یوان چین نیز با ۱۲۲ تومان و ۶ ریال افزایش 
به ۲۵ هزار و ۸۶۹ تومان و ۶ ریال و نرخ خرید آن با ۱۲۱ تومان و 

۸ ریال افزایش، ۲۵ هزار و ۶۳۶ تومان و ۸ ریال تعیین شد.
همچنی��ن ن��رخ فروش حواله روپی��ه هند با ۵ توم��ان و ۱ ریال 
افزایش به یک هزار و ۸۰۹ تومان و ۱ ریال رس��ید و نرخ خرید آن 
با ۴ تومان و ۸ ریال افزایش، یک هزار و ۷۹۲ تومان و ۸ ریال ثبت 
ش��د. در بازار حواله یکصد ین ژاپن، نرخ فروش با ۳۹۳ تومان و ۷ 
ری��ال افزایش به ۱۱۰ هزار و ۳۰۱ تومان و ۷ ریال و نرخ خرید آن 
ب��ا ۳۹۰ تومان و ۹ ریال افزایش، ۱۰۹ هزار و ۳۰۹ تومان رس��ید. 
قیم��ت فروش حواله ه��زار وون کره جنوبی نیز ب��ا ۸۸ تومان و ۳ 
ری��ال افزایش به ۱۲۷ هزار و ۶۶۰ تومان و ۳ ریال و نرخ خرید آن 
ب��ا ۸۸ تومان و ۱ ریال افزای��ش، ۱۲۶ هزار و ۵۱۱ تومان و ۴ ریال 

اعلام شد.
بررسی نرخ‌های امروز نشان می‌دهد نرخ فروش دلار، یورو، روبل، 
ی��وان، روپی��ه، یکصد ین و ه��زار وون افزایش یافت��ه و تنها درهم 
کاهش داش��ته است؛ در این میان بیشترین رشد نرخ فروش از نظر 

مبلغ مربوط به دلار آمریکا بوده است.

پل آغبند - کلاله و پایانه باری راه‌آهن آستارا 
تقریبا تکمیل شده است

مع��اون نخس��ت‌وزیر آذربایجان درب��اره پروژه‌های زیرس��اختی 
مشترک میان ایران و آذربایجان گفت: احداث پل بر روی رودخانه 
ارس، پروژه آغبند-کلاله و پایانه باری راه‌آهن آستارا تقریبا به پایان 

رسیده است.
ب��ه گ��زارش خبرگ��زاری مه��ر، ش��اهین مصطفی‌ی��ف، معاون 
نخس��ت‌وزیر جمه��وری آذربایجان در حاش��یه نشس��ت رؤس��ای 
کمیس��یون مش��ترک همکاری‌ه��ای اقتصادی ای��ران و جمهوری 
آذربایجان با تأکید بر روابط دوستانه و برادرانه تهران و باکو، اظهار 
ک��رد: با وجود تنش‌های موجود در منطق��ه، روابط و همکاری‌های 
جمهوری آذربایجان و جمهوری اسلامی ایران در حوزه‌های مختلف 

در حال توسعه است و این روند ادامه خواهد داشت.
وی اف��زود: در این نشس��ت درب��اره موضوع��ات دارای اولویت و 
چش��م‌اندازهای همکاری میان دو کش��ور گفتگو و مسائل مرتبط با 

تجارت، لجستیک، حمل‌ونقل و انرژی بررسی شد.
مع��اون نخس��ت‌وزیر جمهوری آذربایجان با اش��اره ب��ه افزایش 
حجم مبادلات تجاری میان دو کش��ور گفت: حجم تجارت ایران و 
جمهوری آذربایجان افزایش یافته و در چارچوب کریدور بین‌المللی 
ش��مال - جنوب نیز می��زان جابه‌جایی بار و کالا روندی افزایش��ی 

داشته است.
وی ادامه داد: در تمامی عرصه‌های همکاری، پروژه‌های مشترک 
میان دو کش��ور در حال پیشرفت است و در این نشست نیز آخرین 

وضعیت اجرای این پروژه‌ها مورد بررسی قرار گرفت.
مصطفی‌یف با اش��اره به برخی پروژه‌های زیرس��اختی مش��ترک 
میان ایران و جمه��وری آذربایجان تصریح کرد: احداث پل بر روی 
رودخان��ه ارس، پ��روژه آغبند - کلاله و پایانه باری راه‌آهن آس��تارا 
تقریباً به پایان رس��یده اس��ت و برای افتتاح این پروژه‌ها با همتای 
ایران��ی خ��ود گفتگو کردیم ت��ا در کوتاه‌ترین زمان ممکن ش��اهد 

بهره‌برداری از آنها باشیم.
معاون نخس��ت‌وزیر جمهوری آذربایجان در پای��ان با بیان اینکه 
ای��ران و جمهوری آذربایجان در زمینه‌ه��ای مختلف همکاری‌های 
ثمربخشی دارند، خاطرنشان کرد: جمهوری آذربایجان علاقه‌مند به 
توسعه روابط و همکاری‌های خود با جمهوری اسلامی ایران است.

خبرنــامه

صنعت نس��اجی زنجیره‌ای به‌هم‌پیوسته از تولید الیاف و نخ تا پارچه 
و پوش��اک اس��ت؛ زنجیره‌ای که به گفته دبیر انجمن صنایع نس��اجی 
ایران، تصمیم‌گیری درباره هر یک از حلقه‌های آن می‌تواند مستقیما بر 
بخش‌ه��ای دیگر اثر بگذارد و در نهایت، تولید و اش��تغال را تحت تاثیر 

قرار دهد.
سید ش��جاع‌الدین امامی‌رئوف در گفت‌وگو با ایس��نا، درباره وضعیت 
فعلی صنعت نس��اجی اظهار کرد: ش��رایط حاکم بر فضای کس��ب‌وکار، 
تولید و اقتصاد کش��ور نس��بت به پیش از تح��ولات اخیر تغییر کرده و 
مجموعه اتفاقات اقتص��ادی و منطقه‌ای، قدرت خرید خانوارها را تحت 
تاثیر قرار داده است. با افزایش سهم هزینه‌های ضروری از جمله خوراک 
و درمان در س��بد خانوار، تقاضا ب��رای برخی کالاها از جمله محصولات 
نساجی و پوشاک کاهش یافته و بازار این صنعت در سال گذشته و بهار 
امسال با رکود قابل توجهی مواجه شده است. کاهش فروش نیز با یک 
فاصل��ه زمانی خود را در قالب کمبود نقدینگی و دش��واری تامین مواد 

اولیه در واحدهای تولیدی نشان می‌دهد.
تأمین مواد اولیه قطع نشده، اما سخت‌تر و گران‌تر شده است

دبیر انجمن صنایع نس��اجی ایران درباره وضعی��ت تامین مواد اولیه 
گف��ت: نمی‌توان گفت واردات و تامی��ن مواد اولیه به طور کامل متوقف 
شده اما فرآیند تامین نسبت به گذشته دشوارتر، زمان‌برتر و پرهزینه‌تر 
ش��ده است. بخش��ی از مواد اولیه مورد نیاز صنعت از مسیر کشورهای 
منطقه و با اس��تفاده از حمل‌ونقل دریایی تامین می‌ش��ود و در شرایط 
فعل��ی، حمل‌ونقل، لجس��تیک و نقل‌وانتق��ال مالی ب��ا محدودیت‌ها و 

هزینه‌های بیشتری روبه‌رو شده‌اند.
امامی‌رئوف ادامه داد: ماده اولیه‌ای که پیش از این با هزینه مشخصی 
خریداری می‌ش��د، اکنون علاوه ب��ر افزایش قیمت در کش��ور مبدا، تا 
زمان رس��یدن به ایران هزینه بیش��تری پیدا می‌کند. در نتیجه، قیمت 
تمام‌ش��ده تولیدکننده داخلی افزایش یافت��ه و قدرت رقابت او در برابر 
کالای خارجی کاهش پیدا کرده اس��ت. تولیدکننده‌ای که پیش از این 
بخش��ی از ماده اولیه نظیر چیپس پلی‌اس��تر را از داخل تامین می‌کرد، 
ممکن است اکنون ناچار به واردات شود و همان ماده اولیه را با قیمتی 
به‌مراتب بالاتر تهیه کند. در چنین ش��رایطی طبیعی اس��ت که هزینه 

تولید محصول نهایی نیز افزایش یابد.
ضرورت بازنگری در مقررات متناسب با شرایط جدید

دبی��ر انجمن صنایع نس��اجی با تاکید بر اینکه مق��ررات عادی لزوما 
پاسخگوی وضعیت فعلی نیست، گفت: انتظار بخش تولید این است که 
دولت ش��رایط متفاوت اقتصادی و جنگی را در تصمیم‌گیری‌های خود 

لحاظ کند. مقرراتی که واحدهای تولیدی پیش از این نیز در اجرای آنها 
با مش��کل مواجه بودند در شرایط فعلی می‌توانند موانع بیشتری ایجاد 
کنند. تسهیل ثبت سفارش و واردات مواد اولیه، تسریع ترخیص کالا از 
گمرک، تامین سرمایه در گردش و تسهیلات بانکی از جمله حوزه‌هایی 

است که نیازمند تصمیم‌های متناسب با شرایط فعلی هستند.
امامی‌رئوف تاکید کرد: حتی در مواردی که مصوبات حمایتی تصویب 
می‌ش��ود، فاصله زمانی میان تصویب، تدوی��ن آیین‌نامه اجرایی، ابلاغ و 
اجرای آن ممکن است موجب شود بخشی از کارایی مصوبه از بین برود. 
حمایت از تولید در این ش��رایط باید س��ریع، اجرایی و متناسب با نیاز 

واقعی بنگاه‌ها باشد.
وی خواستار مشارکت پررنگ‌تر تشکل‌های بخش خصوصی، اتاق‌های 
بازرگان��ی و فعالان اقتصادی در س��تادها و نهادهای تصمیم‌گیر مرتبط 
با تولید ش��د و گفت: حضور بخش خصوصی می‌تواند به انتقال سریع‌تر 
مشکلات واقعی واحدهای صنعتی و تدوین دستورالعمل‌های متناسب‌تر 

با شرایط منجر شود.
صادرات می‌تواند بخشی از مشکل نقدینگی را جبران کند

دبیر انجمن صنایع نس��اجی ایران با اشاره به رکود بازار داخلی گفت: 
زمان��ی که بازار داخل ب��ا کاهش تقاضا مواجه اس��ت، صادرات اهمیت 
بیش��تری پیدا می‌کند. بنابراین مقررات صادراتی باید به‌گونه‌ای تنظیم 
ش��ود که تولیدکنن��ده را به حضور در بازاره��ای صادراتی ترغیب کند. 
امکان استفاده سریع‌تر از ارز حاصل از صادرات برای واردات مواد اولیه، 
تجهیزات و ماش��ین‌آلات مورد نیاز خود صادرکننده یا س��ایر واحدهای 
تولی��دی همان صنعت فراهم ش��ود. صادرات در ش��رایط فعلی خود با 
دش��واری‌هایی در زمین��ه حمل‌ونقل و حفظ بازاره��ای خارجی روبه‌رو 
اس��ت و حداقل انتظار این است که مقررات داخلی مانع دیگری در این 

مسیر ایجاد نکند.
درخواست حمایت تعرفه‌ای از تولید داخل

امامی‌رئوف همچنین خواس��تار بازنگری در تعرفه واردات کالاهایی 
ش��د که مش��ابه داخلی دارند و اظه��ار کرد: زمانی ک��ه تولیدکننده 
داخل��ی به دلیل افزای��ش هزینه تأمین مواد اولی��ه، محصول خود را 
با قیم��ت بالاتری تولید می‌کند، واردات کالا با ش��رایط و تعرفه‌های 
پیش��ین می‌تواند آسیب بیش��تری به تولید داخلی وارد کند. حمایت 
تعرف��ه‌ای مورد نظر صنعت ب��ه معنای چشم‌پوش��ی دائمی از رقابت 
نیست؛ تولیدکنندگان در ش��رایط عادی باید از نظر قیمت و کیفیت 
ب��ا محصولات خارجی رقابت کنند، اما در ش��رایطی که هزینه تأمین 
مواد اولیه برای تولیدکننده داخلی تحت تأثیر عوامل بیرونی به‌شدت 

افزای��ش یافته، رقابت با کالایی که م��واد اولیه خود را ارزان‌تر تأمین 
کرده، رقابتی برابر نیست.

دبیر انجمن صنایع نس��اجی همچنین نس��بت به ورود برخی کالاها 
از مس��یرهای کولب��ری ک��ه تعرفه کمتری نس��بت به واردات رس��می 
پرداخ��ت می‌کنند، انتقاد کرد و گفت: این تف��اوت هزینه، توان رقابت 

تولیدکنندگان رسمی را کاهش می‌دهد.
قطعی برق حداقل باید برنامه‌ریزی‌شده باشد

وی درب��اره تاثیر محدودیت‌های انرژی بر صنعت نس��اجی نیز گفت: 
فعالان اقتصادی ش��رایط کلی کش��ور و محدودیت‌های زیرس��اختی را 
درک می‌کنن��د و بخ��ش خصوصی تلاش کرده در ای��ن زمینه با دولت 
همراه��ی کند، اما انتظ��ار دارد قطعی برق صنایع دس��ت‌کم به‌صورت 
هماهنگ و قابل برنامه‌ریزی انجام ش��ود. یک واحد تولیدی باید بتواند 
بر اس��اس زمان‌بندی قطعی برق، برای نیروی انس��انی، خطوط تولید و 
هزینه‌ه��ای خود برنامه‌ریزی کند. از س��وی دیگر، زمانی که تأمین برق 
یک واحد محدود می‌ش��ود، هزینه‌ه��ا و مطالباتی که در قبوض برق از 
تولیدکننده دریافت می‌ش��ود نیز باید متناس��ب با ش��رایط واقعی ارائه 

خدمات مورد توجه قرار گیرد.
وی با بیان اینکه محدودیت‌های انرژی در سال‌های گذشته نیز وجود 
داشته است، گفت: احتمال افزایش فشار در حوزه برق و گاز وجود دارد، 
هرچند کاهش فروش و افت س��طح تولید برخ��ی واحدها نیز تا حدی 

میزان مصرف را کاهش داده است.
نگاه به زنجیره نساجی باید ملی باشد

دبیر انجمن صنایع نس��اجی ایران بر ضرورت نگاه یکپارچه به زنجیره 
تولید تاکید کرد و گفت: صنعت نس��اجی مجموعه‌ای به‌هم‌پیوس��ته از 
تولید مواد اولیه و الیاف تا نخ، پارچه و پوش��اک اس��ت و تصمیم‌گیری 
درباره هر حلقه می‌تواند حلقه‌های دیگر را تحت تاثیر قرار دهد. ممکن 
اس��ت واردات ارزان‌تر پارچه در کوتاه‌مدت به نفع تولیدکننده پوش��اک 
باش��د، اما همین تصمیم می‌تواند به تولیدکننده پارچه و پس از آن به 
واحد ریسندگی و سایر بخش‌های زنجیره آسیب بزند. همین منطق در 

مورد واردات نخ، الیاف و حتی پوشاک نیز وجود دارد.
امامی‌رئ��وف خاطرنش��ان کرد: در ش��رایط فعلی بای��د منافع زنجیره 
نساجی در چارچوب منافع ملی دیده شود و اولویت اصلی، حفظ تولید 
و اش��تغال باش��د؛ زیرا تعطیلی یک واحد تولیدی تنه��ا به توقف تولید 
محدود نمی‌ش��ود و می‌تواند به کاهش اش��تغال و درآم��د خانوارها نیز 
منجر ش��ود. از س��وی دیگر، بازگرداندن واحدی که چراغ آن خاموش 

شده به چرخه تولید ممکن است سال‌ها زمان ببرد.

وقتی یک تصمیم، از نخ تا پوشاک را تحت‌تاثیر قرار می‌دهد

مدیرعامل س��ابق ش��رکت بازآفرینی ش��هری ایران با بیان این‌که با 
همکاری ش��هرداری‌ها و کس��به در ح��ال احیای ۲۰ ب��ازار تاریخی در 
کش��ور هستیم گفت: هم‌چنین در بسیاری از ش��هرها از جمله کرمان، 
س��اری، همدان، اصفهان و خرم‌آباد خانه‌های تاریخی که بعضا ش��رایط 
نامناس��بی داشتند در حال مرمت هس��تند که از جمله آنها می‌توان به 

خانه بدیع‌الصنایع اصفهان و خانه صالحان در همدان اشاره کرد.
عبدالرض��ا گلپایگان��ی در گفت‌وگو با ایس��نا اظهار ک��رد: در موضوع 
بافت‌های تاریخی، ملاحظات فرهنگی و میراثی اهمیت ویژه‌ای دارد. در 
حوزه تأمین س��رانه‌های خدماتی، بهسازی معابر و ایجاد شرایط مناسب 
برای رونق ساخت‌وساز و مقاوم‌س��ازی، اقدامات حمایتی انجام داده‌ایم 
و هدف این اس��ت که با بهس��ازی محیط، زمینه برای مرمت و احیای 

خانه‌های تاریخی نیز فراهم شود.
وی اف��زود: در حوزه بافت‌های تاریخی، ح��دود ۲۰ بازار تاریخی را با 
همکاری ش��هرداری‌ها و کس��به در حال احیا داریم. این اقدامات شامل 
کف‌س��ازی، ساماندهی س��قف و بهسازی بدنه بازارهاس��ت. وقتی بازار 
تاریخی ش��کل و ش��رایط مناس��بی پیدا کند، طبیعتاً زمینه برای رونق 

ساخت‌وساز و مرمت خانه‌های اطراف آن نیز فراهم می‌شود.
گلپایگان��ی ادامه داد: در کنار بازارهای تاریخی، خانه‌های تاریخی نیز 
مورد توجه قرار گرفته‌اند. برخی از این خانه‌ها پس از س��ال‌ها ش��رایط 
نامناس��بی پی��دا کرده بودند و اکن��ون تعدادی از آنه��ا در حال مرمت 
هستند. اگر یک خانه تاریخی مرمت و به یک فضای خدماتی مناسب و 
فاخر تبدیل ش��ود، این اقدام می‌تواند بر خانه‌های اطراف نیز اثر بگذارد 

و آنها را به سمت بهسازی، نوسازی و مقاوم‌سازی سوق دهد.
اختصاص یک خانه تاریخی در خرم‌آباد به بنیاد ایران‌شناسی

وی با اش��اره به نمونه‌هایی از این اقدامات در شهرهای مختلف کشور 
گفت: در کرمان یک خانه تاریخی مرمت ش��ده و در س��اری نیز س��ه 
خانه تاریخی در محله ساری‌سرا در حال مرمت است. در همدان، خانه 
صالحان که بخش��ی از آن نیز دچار تخریب ش��ده بود، در حال مرمت 
ق��رار دارد. در اصفهان نیز خانه بدیع الصنایع از بناهای تاریخی اس��ت 

که در حال مرمت اس��ت. در خرم‌آباد نیز یکی از خانه‌های تاریخی که 
در سال‌های گذش��ته مرمت شده بود، برای استفاده بنیاد ایران‌شناسی 

اختصاص پیدا کرد تا فعالیت این بنیاد در بافت تاریخی شکل بگیرد.

عض��و هیات مدیره س��ازمان ملی زمین و مس��کن تأکید کرد: تجربه 
نش��ان می‌دهد وقتی یک بنای تاریخی مرمت و به یک فضای خدماتی 
تبدی��ل می‌ش��ود، اثر آن محدود به هم��ان بنا نمی‌مان��د و می‌تواند بر 
خانه‌ه��ای پیرامونی نیز تأثی��ر بگذارد و موجب تقویت روند نوس��ازی، 

بهسازی و مقاوم‌سازی در آن محدوده شود.
حمام‌های تاریخی می‌تواند به فضای خدماتی تبدیل شود

وی همچنین به اقدامات انجام‌ش��ده ب��رای مرمت حمام‌های تاریخی 
اشاره کرد و گفت: در چند شهر با کمک شهرداری‌ها و اختصاص اعتبار 
از س��وی شرکت بازآفرینی ش��هری، مرمت حمام‌های تاریخی در حال 
انجام است. این بناها پس از مرمت می‌توانند به عنوان فضاهای خدماتی 

مورد استفاده قرار گیرند.
مدیرعامل سابق  شرکت بازآفرینی شهری ایران با بیان اینکه در برخی 
شهرهای میانی و کوچک کشور اقدامات خوبی در زمینه احیای بناهای 
تاریخی انجام شده است، گفت: با حمایت شرکت بازآفرینی شهری، در 
برخی از این ش��هرها اقدامات مؤث��ری برای احیای بناهای تاریخی آغاز 
شده و همچنان در حال انجام است؛ البته این حوزه همچنان ظرفیت و 

جای کار زیادی دارد و امیدواریم این روند ادامه پیدا کند.
وی خاطرنش��ان ک��رد: احیای باف��ت تاریخی تنها ب��ه مرمت یک بنا 
محدود نمی‌شود، بلکه باید مجموعه‌ای از اقدامات شامل بهسازی معابر، 
تأمین خدمات، احیای بازارها و بناهای تاریخی و ایجاد کاربری مناسب 
برای آنها دنبال شود تا بتواند به تدریج موجب رونق و احیای کل بافت 

تاریخی شود.
بنابراین گزارش، عبدالرضا گلپایگانی از دو روز قبل با ادغام س��ازمان 
ملی زمین و مس��کن با ش��رکت بازآفرینی شهری ایران، به عنوان عضو 
هیات مدیره س��ازمان ملی زمین و مس��کن منصوب شد و علی نبیان، 

مدیرعامل س��ازمان ملی زمین و مس��کن با حفظ س��مت، سرپرس��تی 
ش��رکت بازآفرینی ش��هری ایران را ب��ر عهده گرفت. ای��ن انتصاب در 
چارچ��وب اجرای مصوبات مربوط به اصلاح س��اختار کلان وزارت راه و 
شهرس��ازی و با هدف یکپارچه‌سازی مأموریت‌ها، کاهش موازی‌کاری و 

ساماندهی ساختار حوزه بازآفرینی شهری انجام شده است.

۲۰ بازار تاریخی کشور در حال احیاست
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نویسنده: علی آل‎علی
خودرو در تحلیل نهایی یک جعبه فلزی است که ما را از نقطه ای به 
نقطه دیگر می برد. یک تصمیم خرید بزرگ، منطقی و پر از ملاحظات 
عقلانی پیرامون قیمت، دوام و هزینه نگهداری. با این حال هیچ تصمیم 
بزرگی در زندگی انسان تا این حد عمیق با احساسات، هویت و اسطوره 
شناس��ی گره نخورده اس��ت. یک خودرو هرگز فقط یک خودرو نیست، 
این یک بیانیه اس��ت، یک تکه از پازل ش��خصیتی که به جهان عرضه 

می کنیم. 
در فض��ای خالی می��ان این واقعیت مهندس��ی ش��ده و آن حقیقت 
احساس��ی یک صنع��ت عظیم و بی رحم متولد ش��ده اس��ت، صنعتی 
ک��ه وظیفه اش نه فروش فولاد و پلاس��تیک که معم��اری دقیق معنا 
و مهندس��ی آرزوست. نبرد غول های خودروس��ازی، یک جنگ بر سر 
اس��ب بخار یا مصرف سوخت نیست، این یک نبرد میلیارد دلاری و بی 
پایان برای تصاحب گرانبهاترین ملک در جهان است، قطعه کوچکی از 

ذهنیت و حافظه شما.
تویوتا: حضور دائمی در ذهن

خرید خودرو یک رویداد نادر در زندگی یک مصرف کننده اس��ت که 
ش��اید هر چند س��ال یک بار اتفاق بیفتد. این تناقض )فروش اندک به 
ه��ر فرد در طول زم��ان( برندهای خودرو را با یک چالش اس��تراتژیک 
منحصر به فرد روبه‎رو می کند. آنها نمی توانند تنها زمانی که شما قصد 
خرید دارید، تبلیغات خود را آغاز کنند؛ چراکه در آن صورت بسیار دیر 
خواهد بود. وظیفه آنها ساختن یک حضور دائمی و تقریبا ناخودآگاه در 
ذهن شماس��ت، به گونه ای که برای سال ها، تصویر برندشان به آرامی 
در پس زمینه زندگی ش��ما حک شود. این اس��تراتژی که به آن ایجاد 
دسترس��ی ذهنی می گویند، تضمی��ن می کند که در آن لحظه حیاتی 
که فرآیند خرید آغاز می شود، نام آن برند به طور خودکار در میان سه 
گزینه نهایی ش��ما قرار گیرد. این س��رمایه گذاری هنگفت و مداوم، نه 
برای فروش فردا، که برای تضمین جایگاهی در گفت‎وگوی ذهنی شما 

در سال های آینده است.
ش��رکت تویوتا استاد بلامنازع این استراتژی حضور دائمی است. پیام 
تبلیغات��ی تویوتا ب��رای چندین دهه، با انضباط��ی آهنین، بر روی یک 
مجموعه از ارزش های مش��خص متمرکز بوده است، قابلیت اطمینان، 
دوام، کیفی��ت و کارایی. کمپین های این برند به ندرت هیجان انگیز یا 
انقلابی هستند، اما مانند خود محصولات شان،همیشه حاضر، باثبات و 
قابل اعتمادند.  از تبلی��غ یک خودروی کمری برای یک خانواده جوان 
گرفته تا یک هایلوکس برای یک کار سخت، نخ تسبیح نامرئی که همه 
آنها را به هم متصل می کند، همان وعده آرامش خاطر است. این تکرار 
بی وقفه در تمام کانال های رس��انه ای، تویوتا را از یک برند خودرو به 
یک مفهوم فرهنگی تبدیل کرده اس��ت؛ مفهوم��ی مترادف با »انتخاب 

هوشمندانه و بی دردسر«.
شورولت: تاکید بر هویت ملی

خودروها، ب��ه ویژه در بازارهای بزرگ، اغلب به نمادهایی قدرتمند از 
هویت و ارزش های ملی تبدیل می ش��وند. برندهای هوشمند، با درک 
ای��ن ارتباط عمیق فرهنگی، محصولات خود را نه به عنوان اش��یای بی 

روح، بلکه به عنوان تجسمی از روح یک ملت معرفی می کنند. 
این رویکرد خودرو را از یک تصمیم خرید شخصی به یک بیانیه تعلق 
فرهنگی ارتقا می دهد. برای برندهای آمریکایی، این اس��طوره شناسی 
اغلب حول مفاهیمی مانند فردگرایی سرسخت، استقامت در کار سخت 
و روحیه پیش��گامی می چرخد. با اتص��ال محصول به این روایت بزرگ 
تر، برند به مش��تریان خود چیزی فراتر از یک وسیله نقلیه می فروشد، 
این برند، قطعه ای قابل لمس از یک رویای فرهنگی مشترک را به آنها 

عرضه می کند.
برند ش��ورولت، به ویژه در تبلیغ��ات پیکاپ های قدرتمند خود مانند 
س��یلورادو، این اس��تراتژی را به سطح یک هنر رس��انده است. تصاویر 
تبلیغاتی این ش��رکت، یک کتاب مصور از ارزش های سنتی آمریکایی 
اس��ت، مناظری از شهرهای کوچک، کارگران ساختمانی، خانواده هایی 
ک��ه در کنار یکدیگر کار می کنند و جاده های بی پایانی که به س��وی 
افق کشیده شده اند. موسیقی متن این تبلیغات اغلب موسیقی کانتری 
است و صدای راوی، گرم، صمیمی و قابل اعتماد است. در این داستان، 
شورولت سیلورادو تنها یک کامیون نیست، این یک شریک کاری قابل 
اعتماد، ابزاری برای س��اختن یک زندگی بهتر و نمادی از ستون فقرات 
ایده کار سخت در آمریکاست. این برند با تکرار مداوم این پیام، جایگاه 
خ��ود را نه در ذهن، که در قلب بخش��ی از فرهن��گ آمریکا حک کرده 

است.
هوندا: مهندسی یک شخصیت متمایز و دوست داشتنی

در یک بازار به ش��دت رقابتی که در آن، کیفیت و ویژگی های فنی 

محصولات به طور فزاینده ای به یکدیگر نزدیک می شوند، تمایز منطقی 
روز به روز دشوارتر می شود. اگر همه خودروها ایمن، نسبتا قابل اعتماد 
و کارآمد هس��تند، پس چرا یک مشتری باید یکی را به دیگری ترجیح 

دهد؟ پاسخ در مهندسی دقیق شخصیت برند نهفته است. 
این فرآیند، به برند مجموعه ای از ویژگی های انس��انی و عاطفی می 
بخش��د تا بتواند با گروه خاصی از مصرف‎کنن��دگان ارتباط برقرار کند. 
آیا این برند، یک دوس��ت باهوش و ش��وخ طبع است؟ یک ماجراجوی 
سرس��خت و نترس؟ یا یک همراه آرام و متفکر؟ این ش��خصیت باید به 
ط��ور مداوم در تمام نق��اط تماس، از طراحی محص��ول گرفته تا لحن 
تبلیغات، به نمایش درآید تا یک هویت منس��جم و دوست داشتنی در 

ذهن مخاطب شکل گیرد.
ش��رکت هون��دا، برای دهه ها ش��خصیت برند خود را ب��ه عنوان یک 
»نوآور باهوش و انس��ان محور« ساخته است. در حالی که رقیب اصلی 
آن، تویوت��ا، ب��ر روی قابلیت اطمین��ان تزلزل ناپذی��ر تمرکز می کند، 
هوندا هم��واره لایه ای از زیرکی، خلاقیت و لذت را به پیام خود اضافه 
کرده اس��ت. کمپین های تبلیغاتی این شرکت اغلب مانند یک معمای 
هوش��مندانه یا یک نمایش مبتکرانه از مهندس��ی خلاق هستند که به 
جای تمرکز بر قدرت موتور، بر روی راه حل های هوشمندانه ای تمرکز 
می کنند که زندگی را برای انس��ان ها س��اده ت��ر و لذت بخش تر می 
س��ازند. این ش��خصیت‎پردازی به هوندا اجازه داده تا جایگاهی منحصر 
به فرد را در بازار تصاحب کند و مش��تریانی را به خود جذب نماید که 
ن��ه تنها به دنبال ی��ک خودروی قابل اعتماد هس��تند، بلکه برای تفکر 

هوشمندانه و طراحی خلاقانه نیز ارزش قائلند.
لکسوس: معماری آرزو در قلمرو لوکس

استراتژی برندهای لوکس در صنعت خودرو، یک بازی کاملا متفاوت 
است. در این قلمرو گفت‎وگو هرگز درباره نیاز نیست، بلکه تماما درباره 
آرزو، جایگاه اجتماعی و پاداش دادن به خود اس��ت. هدف تبلیغات در 
این بخش، نه اطلاع رس��انی درباره ویژگی های محصول، که خلق یک 

هاله از انحصار، هنر و موفقیت در اطراف برند است. 
زبان بصری این تبلیغات، اغلب سینمایی، هنری و سرشار از تصاویری 
اس��ت که نه یک خودرو، بلکه یک سبک زندگی خاص را به تصویر می 
کش��د. این برندها یک وس��یله نقلیه نمی فروشند، بلکه یک کلید برای 
ورود به یک باش��گاه انحصاری از افراد موفق و خوش س��لیقه را عرضه 
م��ی کنند و این حس تعلق، قدرتمندترین انگیزه برای یک خرید چند 

صد هزار دلاری است.
لکس��وس، برند لوکس شرکت تویوتا، با یک چالش بزرگ متولد شد، 
اثب��ات اینکه می توان یک خودروی لوکس ژاپنی را در بازاری که تحت 
سلطه مهندسی آلمانی بود، به فروش رساند. استراتژی لکسوس، حمله 
مس��تقیم به رقب��ای آلمانی در زمی��ن بازی خودش��ان )یعنی عملکرد 
اسپرت( نبود. در عوض آنها قلمرو جدیدی را برای خود تعریف کردند، 

»تجربه لوکس بی نقص و آرامش بخش«. 
تبلیغ��ات اولیه لکس��وس ب��ه طرز هوش��مندانه ای بر روی س��کوت 
مطلق کابین و نرمی بی نظیر س��واری تمرکز داشتند، ویژگی هایی که 
مس��تقیما با سروصدای موتور و خشکی سیس��تم تعلیق رقبای اسپرت 
ش��ان در تضاد بود. لکس��وس برای دهه ها این پیام را با وسواس تکرار 
کرده و خود را به عنوان انتخاب هوش��مندانه برای کس��انی معرفی می 
کند که به جای هیجان پرس��ر و صدا، به دنبال کیفیت، آرامش و هنر 

مهندسی دقیق هستند.
هیوندای: روایت داستان گذار به عصر جدید

بزرگ ترین نبرد تبلیغاتی حال حاضر در صنعت خودرو بر سر روایت 
داس��تان گذار به عصر الکتریکی اس��ت. این یک چالش منحصر به فرد 
اس��ت، زیرا برنده��ا باید همزمان دو کار را انجام دهند، از یک س��و، به 
مش��تریان س��نتی خود اطمینان دهند که این تغییر ترسناک نیست و 

از س��وی دیگر، خود را به عنوان یک رهبر نوآور و پیشرو در این دنیای 
جدی��د معرفی کنن��د. تبلیغات در این فضا، نقش یک ابزار آموزش��ی و 
اله��ام بخش را ایفا م��ی کند. این تبلیغات باید ب��ر اضطراب های رایج 
)مانند نگرانی درباره مس��افت قابل پیمایش یا زمان شارژ( غلبه کرده و 
در عی��ن حال، هیجان و مزایای منحصر ب��ه فرد عصر الکتریکی )مانند 
ش��تاب آنی، پایداری زیست محیطی و فناوری های جدید( را به تصویر 
بکش��ند؛ برندی که بتواند بهترین داس��تان را درباره آینده روایت کند، 

رهبر آن آینده خواهد شد.
ش��رکت هیوندای، که زمانی به عنوان ی��ک تولیدکننده خودروهای 
اقتصادی ش��ناخته می ش��د، از این گذار به عن��وان یک فرصت طلایی 
برای بازآفرینی کامل هویت برند خود استفاده کرده است. کمپین های 
)IONIQ(  این شرکت برای خط تولید خودروهای الکتریکی آیونیک

هیچ شباهتی به گذشته این برند ندارد. 

این تبلیغات به شدت آینده نگرانه، طراحی محور و سرشار از فناوری 
های پیش��رفته هستند. هیوندای به جای صحبت درباره قیمت، بر روی 
ویژگی های نوآورانه ای مانند قابلیت ش��ارژ فوق س��ریع، فضای داخلی 
بس��یار جادار به لطف پلتفرم اختصاصی الکتریکی و طراحی منحصر به 
ف��ردی ک��ه آن را از تمام رقبایش متمایز می کند، تمرکز کرده اس��ت. 
هیون��دای از طری��ق تبلیغات، نه تنه��ا در حال ف��روش یک خودروی 
الکتریکی نیس��ت، بلکه در حال ارس��ال این پیام قدرتمند به کل بازار 
است که دیگر یک بازیگر حاشیه ای نیست، بلکه یکی از معماران اصلی 

آینده صنعت خودرو است.
منابع:
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درس‎هایی از برندهای بزرگ

برندهای افسانه‎ای در بازاریابی صنعت خودرو
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فرصت امروز - ماهان فلاح: نشست رئیس حراست با جمعی 
از پیشکس��وتان این حوزه، با حضور مدیر ش��رکت ملی پخش 
فرآورده‌های نفتی منطقه آذربایجان ش��رقی منطقه آذربایجان 

شرقی در فضایی صمیمی برگزار شد.
مدیر شرکت ملی پخش فرآورده‌های نفتی منطقه آذربایجان 
شرقی در این نشست با اشاره به نقش موثر حراست در حفاظت 
از منابع و تأسیس��ات ش��رکت و تأمین و توزیع پایدار سوخت، 
از تلاش‌ها و خدمات ارزنده پیشکس��وتان این حوزه در دوران 

خدمت تقدیر کرد.
ناص��ر راش��دی در ادامه با بیان اهمیت اس��تفاده از دانش و 
تجربیات پیشکس��وتان در پویایی س��ازمان اظهار کرد: ارتباط 
مس��تمر پیشکس��وتان با محی��ط کاری موج��ب ارتقای تعلق 
س��ازمانی و انتقال اندوخته ارزش��مند سالهای خدمت به نسل 

جوان کارکنان خواهد شد.
پورایران رئیس حراس��ت ش��رکت ملی پخ��ش فرآورده‌های 
نفتی منطقه آذربایجان ش��رقی نیز ضم��ن قدردانی از حضور 
پیشکس��وتان، بر اهمیت حف��ظ ارتباط و تعامل ب��ا همکاران 

بازنشسته و استفاده از ظرفیت تجربی آنان تأکید کرد.
شایان ذکر اس��ت، همکاران بازنشسته حراست شرکت ملی 
پخش فرآورده‌های نفتی منطقه آذربایجان ش��رقی ضمن ابراز 
خرسندی از برپایی این نشس��ت صمیمی، به بیان خاطرات و 
دی��دگاه‌ های خود پرداختن��د و آمادگی خود را برای کمک به 
تحقق اهداف ش��رکت بعنوان عضوی از خانواده عظیم صنعت 

نفت اعلام کردند.

گرامیداشت هفته دفاع مقدس در شرکت ملی پخش 
فرآورده‌های نفتی آذربایجان شرقی

به یاد ۸ س��ال حماسه و ایثار مراسم گرامیداشت هفته دفاع 
مقدس با حضور مسوولین، کارکنان و یادگاران سال‌های دفاع 
و مقاوم��ت در س��تاد ش��رکت ملی پخ��ش فرآورده‌های نفتی 

منطقه آذربایجان شرقی آذربایجان شرقی برگزار شد.
نادر اس��دزاده معاون مالی ش��رکت ملی پخش فرآورده‌های 
نفت��ی منطق��ه آذربایجان ش��رقی، ضمن تبری��ک هفته دفاع 
مقدس گفت: این هفته فرصتی اس��ت ب��رای بازخوانی روایت 
ایثار و همدلی در صحنه های بی بدیلی که در تاریخ پر افتخار 
دفاع از میهن اس�المی ثبت گردید. در ادامه مراس��م س��ردار 
کاظم آفاقی از یادگاران هش��ت سال دفاع مقدس در خصوص 
ش��ور و حماس��ه، عش��ق و ایثار در جبهه های حق علیه باطل 
به ویژه عملیات آزادس��ازی خرمش��هر مطالب ارزنده و خاطره 
انگیزی را بیان داش��ت. شایان ذکر است، در بخش پایانی این 
مراسم، با اهدای لوح از رزمندگان شاغل در شرکت ملی پخش 
فرآورده‌های نفتی منطقه آذربایجان‌ شرقی تجلیل بعمل آمد.

اراک- فرن��از امی��دی: مدیرعام��ل ش��رکت آب و فاض�الب 
استان مرکزی درنشست ش��ورای انسجام‌بخشی صنعت آب و 
برق اس��تان که با حضور یزدان رضایی، مع��اون برنامه‌ریزی و 
اقتصادی وزیر نیرو و نادرقل��ی ابراهیمی، نماینده مردم اراک، 
خن��داب و کمیجان درمجلس ش��ورای اس�المی برگزار ش��د، 
گزارش��ی از اقدام��ات این ش��رکت برای مدیری��ت تنش آبی، 
افزایش تاب‌آوری ش��بکه و تأمین پایدار آب شرب درشهرهای 

اراک و ساوه ارائه کرد.
س��رآبادانی با قدردانی ازحمایت‌های وزارت نیرو و همکاری 
و هماهنگی مجموعه صنعت آب و برق اس��تان اظهارداش��ت: 
باوجود خشکسالی شش‌ساله و قرارگیری اراک و ساوه در زمره 
ش��هرهای دارای تنش بحرانی آب کشور، دو تابستان پیاپی و 
سخت را بدون قطعی برنامه‌ریزی‌شده آب پشت سر گذاشتیم.

وی با تأکید براینکه حفرچاه به‌تنهایی نمی‌تواند پاس��خگوی 
چالش بلندمدت آب باشد،گفت:یکی ازمحورهای اصلی برنامه 

آبفا،مدیریت علمی شبکه و کنترل فشار بوده است.
مدیرعامل آبفای استان مرکزی توضیح داد: درابتدای اجرای 
این برنامه، بیش از ۳۰ درصد شبکه توزیع آب اراک درمحدوده 
فشار بالاتر از ۶ بار قرار داشت که افزایش شکستگی، حوادث و 
هدررفت آب را به دنبال داش��ت؛ اما با مدلسازی شبکه و نصب 
و بازسازی بیش از ۳۰ دستگاه شیر فشارشکن هوشمند، سهم 

این محدوده پرفشار به حدود ۷ تا ۸ درصد کاهش یافت. 
وی با اش��اره به نتایج این اقدام درمنطقه قنات ناصری اراک 

افزود: دراین منطقه، فش��ار ش��بکه ازحدود ۵ ب��ار به ۲.۲ بار 
کاهش یافت وتعداد حوادث وشکس��تگی‌ها نیز از ۵۲ مورد به 

۲۴ مورد رسید.
س��رآبادانی ازتوس��عه ابزارهای پایش هوش��مند ش��بکه نیز 
خبرداد وگفت: با نصب ۶۰ دس��تگاه دیتالاگر س��نجش فشار، 
وضعیت ش��بکه به‌صورت آنلاین و لحظه‌ای پایش می‌ش��ود و 
امکان تنظیم فشارمتناسب با الگوی مصرف درساعات مختلف 

شبانه‌روز فراهم شده است.
وی افزود:تنظیم هوشمندفش��ار به‌ویژه درساعات کم‌مصرف 
شبانه،علاوه برکاهش فشارهای غیرضروری برشبکه، به کنترل 
ح��وادث، کاهش پرت ش��بکه ومدیریت مص��ارف مازاد کمک 

کرده است.

مدیرعام��ل آبفای اس��تان مرکزی همچنی��ن از تکمیل یک 
مرکز تخصص��ی پایش و تله‌متری خب��رداد و اظهار کرد: یک 
مرکز پیش��رفته پایش و تله‌متری )SCADA( درحال تکمیل 
است که خدمات مرتبط باهوشمندسازی و پایش شبکه در آن 

تجمیع خواهد شد. 
ب��ه گفت��ه وی، درهمی��ن راس��تا ح��دود ۳۵۵ دس��تگاه 
کنتورهوشمند برای مشترکان خاص، پرمصرف وصنایع بزرگ 
نصب و جایگزین ش��ده اس��ت تا امکان پایش دقیق‌تر مصرف 

ومدیریت تقاضا فراهم شود.
س��رآبادانی با اش��اره به اقدامات انجام‌شده درحوزه مدیریت 
مصرف گفت: تغییر رویکرد در آبیاری ونگهداری فضای س��بز 
شهری، استفاده از پساب تصفیه‌خانه فاضلاب اراک وجایگزینی 
بخشی ازپوشش‌های پرمصرف بامصالح و روش‌های کم‌مصرف، 
درکنار اطلاع‌رس��انی و فرهنگ‌سازی مستمر ازطریق رسانه‌ها 
و صداوس��یما،درمجموع بی��ش از ۸۰ لیتر بر ثانیه اثربخش��ی 

درمدیریت مصرف ایجاد کرده است.
وی تأکی��د کرد: مدیری��ت تقاضا وکاهش مص��رف، درکنار 
توس��عه منابع، یکی از ارکان اصلی برنامه آبفا برای عبور پایدار 

ازتنش آبی است.
وی در ادام��ه به تش��ریح اقدامات انجام‌ش��ده ب��رای تأمین 
پایدار آب شرب س��اوه پرداخت و گفت:باهمکاری شرکت آب 
منطقه‌ای، مجموع��ه‌ای ازطرح‌های پدافن��دی و ضربتی برای 

تقویت منابع آبی این شهرستان اجرا شد.

کرج – اباصلت عابد: مدیر ش��رکت ملی پخش فرآورده‌های 
نفت��ی منطقه البرز ب��ا بازدی��د از واحد صدور کارت س��امانه 
هوش��مند س��وخت، ب��ر تس��ریع در فرآیند ص��دور کارت‌ها، 
پاس��خگویی مناس��ب به مراجعان و اس��تمرار خدمت‌رس��انی 

مطلوب به شهروندان تأکید کرد.
ب��ه گزارش پایگاه خب��ری رویداد ایران: مدیر ش��رکت ملی 
پخش فرآورده‌های نفتی منطقه البرز با حضور در واحد صدور 
کارت سامانه هوشمند سوخت، روند صدور و تحویل کارت‌های 
هوش��مند سوخت و نحوه ارائه خدمات به متقاضیان را بررسی 

کرد.
ای��ن واح��د، ب��ر ض��رورت تس��ریع در فرآیند ص��دور کارت، وی در جریان ای��ن بازدید ضمن قدردانی از تلاش کارکنان 

پاسخگویی مناس��ب به مراجعان و تداوم ارائه خدمات مطلوب 
به مردم تأکید کرد.

بر اس��اس آمار ارائه‌ش��ده، در ۶ ماه نخست سال جاری ۲۰ 
هزار و ۲۰۰ فقره کارت هوشمند سوخت در منطقه البرز صادر 
ش��ده است که به‌طور میانگین روزانه ۱۶۵ فقره کارت صادر و 

به متقاضیان تحویل شده است.
متقاضیان دریافت خدمات مرتبط با صدور و پیگیری کارت 
هوشمند سوخت می‌توانند به سامانه fcs.niopdc.ir مراجعه 
کنند. این بازدید با هدف بررس��ی روند خدمت‌رسانی در واحد 
صدور کارت هوشمند سوخت و حمایت از کارکنان این بخش 

انجام شد.

فرصت ام��روز - ماهان فلاح: رئیس اتاق اصناف کش��اورزی 
اس��تان آذربایجان ش��رقی از ابلاغ قانون جدید در زمینه بیمه 
تأمین اجتماعی کش��اورزان و کارفرمایان واحدهای کشاورزی 
خب��ر داد و گفت: با اصلاح ماده ۶۳ قان��ون الحاق برخی مواد 
به قانون تنظیم بخش��ی از مقررات مالی دولت )۲(، گام مهمی 
ب��رای رفع یکی از مطالبات دیرینه جامعه کش��اورزی کش��ور 

برداشته شد.
ه��ادی فرجی‌آزاد با اش��اره به پیگیری‌های مس��تمر اصناف 
کشاورزی و منابع طبیعی در سال‌های گذشته اظهار کرد: پس 
از سال‌ها مطالبه‌گری و پیگیری موضوع بیمه کشاورزان، قانون 
مربوط به پش��تیبانی و رفع موانع تولید کشاورزی پس از طی 
مراحل قانونی و تأیید ش��ورای نگهب��ان و هیئت عالی نظارت 
مجمع تشخیص مصلحت نظام، از سوی رئیس مجلس شورای 

اسلامی برای اجرا به دولت ابلاغ شده است.
وی افزود: اصلاح ماده ۶۳ قانون الحاق )۲(، امکان برخورداری 
کشاورزان و کارفرمایان حقیقی و حقوقی واحدهای کشاورزی 
تحت شمول نظام صنفی کشاورزی از مزایای قانون معافیت از 

پرداخت سهم بیمه کارفرما را فراهم کرده است.
فرج��ی‌آزاد ادام��ه داد: بر اس��اس این قانون، کش��اورزان و 
کارفرمای��ان حقیق��ی دارای پروان��ه فعالی��ت از نظ��ام صنفی 
کشاورزی می‌توانند نام خود را به عنوان یکی از پنج نفر شاغل 

در صدر فهرست بیمه کارگران واحد تولیدی مربوط درج کرده 
و با پرداخت ۷ درصد حق بیمه س��هم بیمه‌شده تحت پوشش 

بیمه تأمین اجتماعی قرار گیرند.
رئیس اتاق اصناف کش��اورزی اس��تان آذربایجان ش��رقی با 
بیان اینکه این حکم برای کش��اورزان و بهره‌برداران واحدهای 
تولی��دی کش��اورزی اهمی��ت وی��ژه‌ای دارد، گف��ت: در ای��ن 
چارچوب، کشاورزان واجد شرایط می‌توانند ضمن قرار گرفتن 
در فهرست بیمه واحد تولیدی، از معافیت سهم کارفرما مطابق 
قانون بهره‌مند شوند و سهم مربوط به حمایت دولت نیز طبق 

سازوکار پیش‌بینی‌شده قانونی تأمین خواهد شد.
وی خاطرنشان کرد: مطابق اصلاحیه، کشاورزان و کارفرمایان 
کارگاه‌های کشاورزی تحت شمول نظام صنفی کشاورزی، فارغ 
از متراژ زمین، مش��مول قانون معافیت از پرداخت س��هم بیمه 

کارفرمایانی که حداکثر پنج نفر کارگر دارند خواهند بود.
فرج��ی‌آزاد تأکید کرد: اج��رای این قان��ون می‌تواند بخش 
قابل توجه��ی از دغدغه‌های اجتماعی و بیم��ه‌ای بهره‌برداران 
بخش کش��اورزی را کاهش داده و زمینه برخ��ورداری آنان از 

حمایت‌های قانونی تأمین اجتماعی را فراهم کند.
وی با قدردانی از پیگیری‌های انجام‌ش��ده در س��طح ملی و 
استانی اظهار کرد: تبدیل این مطالبه دیرینه جامعه کشاورزی 
ب��ه یک حکم قانون��ی، حاصل پیگیری و مطالبه‌گری مس��تمر 
تشکل‌های صنفی کش��اورزی و همراهی دستگاه‌های مسئول 
است و امیدواریم با اجرای دقیق قانون، کشاورزان واجد شرایط 
اس��تان آذربایجان ش��رقی نیز هرچه س��ریع‌تر از ظرفیت‌های 

ایجادشده بهره‌مند شوند.
رئیس اتاق اصناف کش��اورزی اس��تان آذربایجان شرقی در 
پایان گفت: اتاق اصناف کش��اورزی استان موضوع اجرای این 
قان��ون را با جدی��ت پیگیری خواهد کرد و ت�الش می‌کنیم با 
اطلاع‌رسانی و راهنمایی بهره‌برداران، زمینه استفاده حداکثری 

کشاورزان از ظرفیت قانونی جدید فراهم شود.

با حضور مدیر و رئیس حراست منطقه انجام شد؛

برگزاری نشست صمیمی در شرکت ملی پخش فرآورده‌های نفتی آذربایجان شرقی

سرآبادانی درحضور معاون وزیر نیرو تشریح کرد؛ 

مدیریت هوشمند فشار، توسعه منابع اضطراری و اقدامات پدافندی؛
سه محور عبور آبفای مرکزی از تنش آبی

بازدید مدیر منطقه البرز
از واحد صدور کارت هوشمند سوخت

پایان محرومیت تاریخی کشاورزان از مزایای بیمه تأمین اجتماعی؛

اصلاح ماده ۶۳ قانون الحاق مطالبه دیرینه جامعه کشاورزی را محقق کرد

اخبــــار

مدیرکل آموزش و پرورش استان مرکزی خبر داد:
ارتقای رتبه علمی استان مرکزی با تولید ۴۰۰ ساعت محتوای آموزشی

اراک- فرناز امیدی: مدیرکل آموزش و پرورش اس��تان مرکزی 
از دستیابی به رتبه‌های هفتم و هشتم کشوری درنتایج امتحانات 
نهایی با تولید ۴۰۰ س��اعت محتوای آموزشی بومی و بهره‌گیری 

ازنخستین مدرسه تلویزیونی استانی خبر داد.
عبدالرض��ا پیرحس��ینلو درنشس��ت خب��ری با اصحاب رس��انه 
اظهارداش��ت: اس��تان مرکزی با همکاری ش��بکه آفتاب اقدام به 
راه‌اندازی نخس��تین مدرسه تلویزیونی بومی درکش��ور کرده که در آن معلمان برتر متوسطه 
دوم، محتوای آموزش��ی تولید کردن��د. وی تصریح کرد: این اقدام منجر ب��ه ارتقای میانگین 
نمرات نهایی پایه‌های یازدهم و دوازدهم ش��ده و برنامه‌ریزی‌ها برای تداوم این رش��د علمی 
درس��ال تحصیلی جدی��د ادامه دارد. مدیرکل آموزش و پرورش اس��تان مرکزی با اش��اره به 
دستیابی به توازن نیروی انس��انی درمدارس این استان گفت: براساس برنامه‌ریزی‌های دقیق 
صورت گرفته، تاس��ال‌های تحصیلی ۱۴۰۷ و ۱۴۰۸ هیچ‌گونه بحران نیروی انسانی دراستان 
وجود نخواهد داش��ت. پیرحس��ینلو با تاکید برغیرقانونی بودن دریافت شهریه هنگام ثبت‌نام 
مدارس،گف��ت: دریافت هرگونه وجه اجباری در زمان نام‌نویس��ی درم��دارس دولتی و هیات 
امنایی تخلف اس��ت. وی افزود: تنهاهزینه‌های مصوب بیمه و کتاب درس��ی به دلیل ماهیت 

تامین کالا و خدمات الزامی است و هرگونه دریافت وجه اضافی یا اجباری ممنوع است.
پیرحس��ینلو درخصوص مدارس هیات امنایی تصریح کرد: تعیی��ن مبالغ فوق‌برنامه منوط 
ب��ه تصویب ش��ورای آم��وزش و پرورش منطقه به ریاس��ت فرماندار اس��ت و مدیران مدارس 
مجاز به تعیین خودس��رانه ش��هریه نیس��تند. مدیرکل آموزش و پرورش استان مرکزی ادامه 
داد: زیرس��اخت‌های شبکه ش��اد با پچند هزار میلیارد ریال اعتبار و ورود سرورهای قدرتمند 
جدیدتقویت ش��ده اس��ت و این شبکه درس��ال تحصیلی جدید با ظرفیت و توان بیشتری به 

فعالیت ادامه می‌دهد.
پیرحس��ینلو افزود: آموزش و پرورش درسال تحصیلی جدید برنامه‌ای برای آموزش مجازی 

درشرایط عادی ندارد و رویکرد اصلی، برگزاری کلاس‌ها به صورت حضوری است.
وی تصریح کرد: درصورت وقوع بحران‌هایی مانند آلودگی هوا، برودت شدید یادیگر شرایط 

اضطراری،تعطیلی مدارس یاتغییر شیوه آموزش به صورت نقطه‌ای انجام می‌شود.
مدیرکل آموزش و پرورش اس��تان مرکزی گفت:س��رورهای بس��یارقدرتمندی برای تقویت 
شبکه شاد وارد شده است و فرآیندتکمیل این زیرساخت‌ها در روزهای جاری انجام می‌شود.

پیرحسینلو افزود: شاد درسال تحصیلی جدید ازنظر ظرفیت وتوان فنی باسال گذشته قابل 
مقایسه نیست و امکانات آن برای پشتیبانی ازکلاس‌های مجازی ارتقا یافته است.

وی با اش��اره به تفاوت پیام‌رس��ان شاد باکلاس مجازی ش��اد اظهارکرد:کلاس مجازی شاد 
بستر برگزاری آموزش آنلاین است و این بستر امکان برنامه‌ریزی کلاس‌هایی باظرفیت یک تا 
۲ هزار نفر رافراهم می‌کند. پیرحس��ینلو ادامه داد: تقویت زیرساخت‌های شاد امکان مدیریت 

بهتر آموزش غیرحضوری درمناطق بحرانی رافراهم می‌کند.

آیت‌الله نورمفیدی:
آتش‌نشانان؛ مجاهدان میدان خطر و مصداق روشن »عمل صالح« هستند

آیت‌الله س��یدکاظم نورمفیدی، نماینده ولی‌فقیه در اس��تان گلستان و امام جمعه گرگان، در 
دیدار جمعی از آتش‌نش��انان شهر گرگان باایش��ان ، ضمن تجلیل از جایگاه ارزشمند این قشر 
فداکار، ایثار و جانفش��انی آتش‌نش��انان در نجات جان انس��ان‌ها را از مصادیق برجس��ته »عمل 
صالح« دانس��ت و بر ض��رورت قدردانی از این مجاهدان عرصه خدمت تأکید کرد.وی با اش��اره 
ب��ه تأکید قرآن بر ایمان و عمل صالح افزود: خداوند متعال در آیات متعدد، انس��ان را نس��بت 
به س��رمایه ارزش��مند عمر متوجه می‌کند؛ چراکه انسان سرمایه عمر خود را در این دنیا هزینه 
می‌کند و پرسش اساسی این است که از این سرمایه چه چیزی برای او باقی می‌ماند. انسان اگر 
مراقب نباش��د و عمر خود را درس��ت مصرف نکند، دچار خسارت می‌شود؛ اما کسانی که ایمان 
آورده و عمل صالح انجام می‌دهند، از این زیان رهایی می‌یابند.آیت‌الله نورمفیدی با بیان اینکه 
عمل صالح دامنه‌ای بس��یار گسترده دارد، تصریح کرد: عمل صالح تنها نماز، روزه، تلاوت قرآن 
و ذکر گفتن نیس��ت؛ در روایات اسلامی حتی برداشتن یک خار یا مانع از مسیر مردم نیز عمل 
صالح ش��مرده شده است.وی ادامه داد: اگر انسانی مانعی را از مسیر مردم بردارد تا فرد دیگری 
زمین نخورد و آسیب نبیند، همین کار نزد خداوند دارای ارزش است؛ بنابراین دایره عمل صالح 
بسیار وسیع است و خدمت به مردم یکی از روشن‌ترین جلوه‌های آن به شمار می‌رود.امام جمعه 
گرگان با اشاره به سختی و حساسیت حرفه آتش‌نشانی گفت: کار شما از جمله کارهای دشوار 
و ارزش��مند جامعه است؛ گاهی صحنه‌های سیل، آتش‌س��وزی و حوادث مختلف را می‌بینیم و 
مشاهده می‌کنیم که آتش‌نشانان برای نجات دیگران، خود را در معرض خطر قرار می‌دهند.وی 
افزود: در روایات اسلامی برای کسی که مانعی را از سر راه مردم برمی‌دارد، پاداش بزرگی بیان 
ش��ده است؛ حال تصور کنید کسی که برای نجات جان انسان‌ها وارد آتش، آب، سیل و میدان 
خطر می‌ش��ود، چه جایگاه و پاداش��ی نزد خداوند خواهد داش��ت.آیت‌الله نورمفیدی با تأکید بر 
اینکه ارزش واقعی این خدمت با پاداش مادی قابل مقایسه نیست، اظهار کرد: شاید پاداش‌های 
دنیوی و حقوق و مزایا نتواند جبران‌کننده عظمت کاری باش��د که شما انجام می‌دهید؛ چراکه 
ش��ما در لحظه خطر، جان خود را به خطر می‌اندازید تا جان انس��ان دیگری را نجات دهید.وی 
خاطرنشان کرد: وقتی خانواده‌ای گرفتار آتش‌سوزی می‌شود و آتش‌نشان برای نجات آنان وارد 
میدان می‌ش��ود، این یک کار بسیار ارزشمند و انسانی است و پاداش حقیقی چنین ایثاری نزد 
خداوند محفوظ خواهد بود.نماینده ولی‌فقیه در گلس��تان با اشاره به دشواری برخی مشاغل، از 
جمله فعالیت کارگران معادن، گفت: کار در معدن نیز از مش��اغل بسیار سخت و پرخطر است؛ 
اما آتش‌نشانی نیز از جمله کارهایی است که انسان باید در لحظه حادثه، خطر را به جان بخرد 
و ب��دون درنگ برای نجات دیگران وارد میدان ش��ود.وی با تأکید ب��ر اینکه ارزش عمل تنها به 
س��ختی آن نیس��ت، اظهار کرد: آنچه اهمیت دارد، نیت الهی، نجات انسان‌ها و خدمت به مردم 
است و باید از همه آتش‌نشانان به خاطر این مسئولیت سنگین و فداکارانه تقدیر و تشکر کرد.

رشد 15 درصدی مصرف سی ان جی در منطقه گلستان همزمان با 
افزایش قیمت بنزین اضطراری

همزم��ان با افزایش قیمت بنزین اضطراری در مجاری عرضه س��وخت از ۱۷ ش��هریورماه، 
مصرف گاز طبیعی فشرده در جایگاه‌های استان گلستان روند افزایشی داشته است.به گزارش 
روابط عمومی ش��رکت ملی پخش فرآورده‌های نفتی منطقه گلس��تان، سید محمد حسینی، 
مدیر منطقه با اعلام این خبر گفت: میانگین مصرف روزانه سی ان جی در جایگاه‌های استان 
که پیش از این حدود ۴۶۰ هزار مترمکعب بود، پس از اجرای تغییر قیمت بنزین اضطراری به 
حدود ۵۳۰ هزار مترمکعب در روز رسیده است.وی افزود: این میزان بیانگر افزایش حدود ۷۰ 
هزار مترمکعبی مصرف روزانه و رشد تقریبی ۱۵.۲ درصدی است.حسینی اظهار کرد: افزایش 
مصرف سی ان جی در این بازه زمانی، در کنار سایر عوامل مؤثر بر میزان مصرف، نشان‌دهنده 
افزایش استفاده از این سوخت در سبد سوختی بخشی از شهروندان استان است.مدیر شرکت 
ملی پخش فرآورده‌های نفتی منطقه گلستان خاطرنشان کرد: جایگاه‌های سی ان جی استان 
در حال ارائه خدمات به ش��هروندان هس��تند و منطقه گلس��تان ضمن پایش مستمر وضعیت 

جایگاه‌ها، روند تأمین و عرضه سوخت را با هدف استمرار خدمات مطلوب دنبال می‌کند

فرصتی برای شنیدن صدای مردم
در راس��تای تقویت ارتباط مس��تقیم با مردم و پاس��خگویی به 
درخواس��ت‌ها و مس��ائل مش��ترکان گاز طبیعی، آق��ای مهندس 
س��لیمیان، مدیرعامل شرکت گاز اس��تان چهارمحال و بختیاری  
روز ش��نبه 11 مه��ر ماه، س��اعت ۹ صبح از طریق س��امانه ۱۱۱ 
ارتباط مردم و دولت پاس��خگوی ش��ما خواهند بود. اگر پرسشی، 
پیش��نهادی یا مس��ئله‌ای در حوزه گازرسانی دارید، با ما در میان 

بگذارید. صدای شما، راهگشای خدمت بهتر است. 
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نویسنده: علی آل‎علی
فعالیت کارآفرینان در دنیای کس��ب و کار اگر منتهی به فروش نش��ود، 
همیشه زیر س��وال خواهد رفت. خوب کارآفرینان که عاشق چشم و ابروی 
مشتریان نیستند که همین‌ طور بی‎خود و بی‎جهت سرمایه‌شان را دود هوا 
کنند. اگر دقت کرده باش��ید کارآفرینان حرفه‌ای و موفق همیش��ه الگویی 
برای فروش محصولات‎ش��ان به مش��تریان پس ذهن دارن��د. همین امر به 
تم��ام فعالیت‌های آنها در بازار نظ��م و جهت خاصی می‌‎دهد. ما در روزنامه 
فرصت امروز این نظ��م و جهت خاص را تحت عنوان هنر ارتباطات فروش 

می‌‎شناسیم.
هن��ر ارتباط��ات فروش مفهومی دووجهی اس��ت. از یک س��و با عرصه 
ارتباطات پیوند می‎خورد و از سوی دیگر متر و معیار ارزیابی تمام فعالیت‌ها 
را می��زان فروش در نظ��ر می‎گیرد. این یعنی هر چق��در هم که کیفیت 
فعالیت ارتباطی برند بالا باشد، در صورتی که همراه با فروش مناسب نشود 

فایده‌ای نخواهد داشت.
احتمالاً ش��ما هم در طول دوران حرفه‎ای‎تان در بازار با فروش��ندگانی 
روبه‎رو ش��ده‌‎اید که به ساده‎ترین ش��کل ممکن با مشتریان ارتباط برقرار 
کرده و طوری رفتار می‎کنند که انگار آنها را س��ال‎های سال می‌‎شناسند. 
خوب این گونه از فروشندگان نه هنر مخفی دارند و نه پای جادو در میان 
اس��ت. تنها کاری که آنها به خوبی از عهده‎اش برمی‌آیند ایجاد ارتباطات 
پایدار است.‌ خب در دوره و زمانه‌‎ای که کارآفرینان همیشه در ایجاد ارتباط 
با مخاطب هدف لنگ می‎زنند، بی‎شک بهره بردن از یک فروشنده حرفه‌ای 

در این حوزه مزیتی بزرگ محسوب می‎شود.
شاید فکر کنید استخدام یک فروشنده حرفه‌ای بهترین کاری است که 
از نظر مدیریتی توان انجامش را دارید. قبول دارم که چنین ایده‌ای تا حد 
زیادی هوشمندانه محسوب می‌شود، اما یک راه میانبر نیز پیش روی‎تان 
خواهد بود. آیا تا حالا فکر کرده‌‎اید که خودتان تبدیل به فروشنده‎ای با هنر 
ارتباطات فروش ش��وید؟ احتمالا پیش خودتان فکر می‎کنید دردسرهای 
مدیریت کسب و کار یا کارآفرینی دیگر زمانی برای انجام چنین کارهایی 
در اختیارتان قرار نخواهد داد. خب در این صورت ما اینجا هستیم تا خلاف 
این امر را ثابت کنیم. کافی است تا انتهای مقاله با ما همراه باشید تا تبدیل 

به یک فروشنده ماهر در زمینه ایجاد ارتباطات و فروش بالا شوید.
شما در این مقاله ابتدا با مفهوم هنر ارتباطات فروش آشنا می‌شوید. بعد 
هم س��ر فرصت سراغ بررسی برخی از مهارت‌‎های اساسی در زمینه بهبود 
توانایی ف��روش و اثرگذاری بر روی مخاطب هدف در قالب علم ارتباطات 
خواهیم رفت. خب کم کم آماده ش��وید تا ماجراجویی مفصل‎مان در بازار 

را شروع کنیم. 
ارتباطات فروش در دنیای دیجیتال

همان‌ط��ور که پیش از ای��ن در بخش مقدمه درب��اره ارتباطات فروش 
صحب��ت کردیم، این ح��وزه در واق��ع مجموعه‌ای از مهارت‎ها را ش��امل 
می‎ش��ود. امروزه اگر یک کارآفرین ارتباطات مناس��ب در بازار را از دست 
بدهد، میانگین فروش کسب و کارش یک سقوط آزاد تمام عیار را تجربه 
خواهد کرد. به همین خاطر ما در این مقاله تکنیک‎ها و مهارت‎های مورد 
نی��از برای یادگیری نحوه ایجاد ارتباط در راس��تای فروش را زیر ذره بین 

خواهیم برد.
اگر بخواهیم به ساده‌ترین شکل ممکن ارتباطات فروش را تعریف کنیم، 
باید گفت این حوزه یک میانبر سریع‎السیر برای فروش با کمترین هزینه 
در حوزه بازاریابی و تبلیغات محس��وب می‎ش��ود. خوب ای��ن روزها اکثر 
کارآفرینان خیال می‎کنند با س��رمایه‎گذاری بیش��تر در زمینه بازاریابی و 
خلق کمپین‎های تبلیغاتی پر زرق و برق شانس‎شان برای اثرگذاری بر روی 
مشتریان بیشتر خواهد شد. این در حالی است که مشتریان در بازار آنقدر 
کمپین‌های گوناگون و حتی شبیه به هم می‌بینند که دیگر واکنش خاصی 
در قبال آنها نش��ان نخواهند داد.‌ با این حساب راه چاره به جای بازاریابی 
پرهزینه در فرآیندی است که ما آن را هنر ارتباطات فروش می‌‎نامیم. شما 

در ادامه با برخی از مهمترین اجزای این هنر کلیدی آشنا خواهید شد.
گام اول: گوش دادن فعال به مخاطب 

از آخری��ن ب��اری که با حوصله و بدون عجله ب��ه دغدغه و صحبت‌های 
مش��تریان گ��وش داده‌اید چق��در می‎گذرد؟ ب��اور کنید یا ن��ه، خیلی از 
کارآفرین��ان در گیر و دار فعالیت‌‎های روزمره طوری مش��تریان و نیازهای 
آنها را فراموش می‎کنند که آدم باورش نمی‌‎ش��ود. فکر می‎کنم ش��ما هم 
قبول داش��ته باشید که در چنین ش��رایطی وقتی سر و کله کارآفرینی با 
حوصله نس��بت به دغدغه‌‎ها و بازخوردهای مشتریان پیدا شود، استقبال 

بی‎نظیری از سوی مخاطب دریافت خواهد کرد.
اولین کاری که شما به عنوان یک کارآفرین جویای نام باید انجام دهید، 
تلاش برای گوش دادن به مخاطب یا مشتریان‎تان به همان اندازه‌ای است 
که برای‎ش��ان محتوا تولید می‎کنید. خب اگر قرار باشد همیشه فقط شما 
محور بحث باشید، دیر یا زود حوصله تمام مشتریان را سر خواهید برد. این 
در حالی است که مشتریان نیز با تجربه‎ای که در بازار و تعامل از برند شما 
کسب کرده‌اند حرف‎هایی برای گفتن خواهند داشت. پس باید حرف‎های 

آنها را کمی جدی‌تر بگیرید.
هنگام��ی ک��ه صحبت از گ��وش دادن ب��ه مخاطب می‌ش��ود خیلی از 
کارآفرین��ان فکر می‎کنند که باید با اس��تفاده از کانال‌‎های ارتباطی صرفا 
به گردآوری بازخوردهای مش��تریان مشغول باشند. این در حالی است که 
م��ا در این بخش نه گوش دادن معمولی، بلکه ش��ارکت فعال را از ش��ما 
می‎خواهیم. خب گوش دادن فعال به حرف‌های دیگران با اینکه مانند یک 

آدمک بی‌‎حرکت جلوی آنها بایستیم از زمین تا آسمان فرق دارد.
اگر نظر م��ا را بخواهید گاهی اوقات در خلال گوش دادن به حرف‌های 
مشتریان می‌‎توانید به طور فعال در بحث مشارکت داشته باشید.‌ این یعنی 
لازم نیس��ت فقط حرف‌های آنها را تایید کرده یا حتی ایده‌های‎تان را در 
پس ذهن نگه دارید. در عوض اگر فکر می‌کنید ایده یا نکته‎ای برای اضافه 
کردن به بحث آنها دارید، لازم نیس��ت خودتان را اذیت کنید در عوض به 
س��اده‌‎ترین ش��کل ممکن ایده‎های خود را مطرح کرده و فضا را برای یک 
مکالمه غنی هموار سازید. شاید در ابتدا چنین مکالمه‌هایی حوصله سربر 

باشد اما به مرور زمان توانایی بیرون کشیدن ایده‌های طلایی برای توسعه 
کس��ب و کار یا حتی جلب رضایت بیش��تر مشتریان را پیدا خواهید کرد. 
هرچه باشد شما به عنوان کارآفرین به تنهایی شناخت مطلق و دقیقی از 
بازار ندارید. با این حساب همیشه به ایده‌ها و نظرات مشتریان نیاز خواهید 

داشت. 
بد نیس��ت گاهی اوق��ات در فرآیند گوش دادن ب��ه مخاطب اطلاعات 
کارب��ردی به آنها ارائه کنید. یک مث��ال کاربردی در این میان تجربه برند 
آدیداس در ش��بکه‎های اجتماعی اس��ت. خوب این برند همیشه وقتی در 
شبکه‌های اجتماعی مثل اینستاگرام یا یوتیوب با نظرات مشتریان روبه‎رو 
می‌ش��ود، اطلاعات کاربردی درباره محصولاتش به آنها می‌دهد. اینطوری 
هم میزان توجه و اهمیتش به کاربران را نش��ان داده و هم فرصت خوبی 

برای فروش محصولاتش ایجاد می‎کند.
آخرین کاری که شما در این بخش باید انجام دهید یادآوری صحبت‌‎ها 
و نکاتی است که قبلا مشتریان به آنها اشاره کرده‎اند. شاید این امر خیلی 
ساده و حتی دم دستی به نظر برسد با این حال بیانگر حافظه قوی شما در 
رابطه با مشتریان خواهد بود. این دقیقا همان امری است که مشتریان را 
حسابی سر ذوق خواهد آورد. پس بد نیست از همین امروز نکات کلیدی 
که مشتریان گاهی اوقات با شما در میان می‌گذارند را در گوشه یادداشت 

کنید.
یادگیری و اجرای ارتباط دقیق با شفافیت بالا

خیلی وقت‌ها ارتباط میان کارآفرینان و مشتریان چندان روشن و دقیق 
نیست. یعنی هر کدام از طرفین انتظارات خاصی از ارتباط داشته و حتی 
پیام یکدیگر را به نحو متفاوت تفسیر می‎کنند. شاید این نکته خیلی مهم 
نباشد اما در بلندمدت موجب بروز سوءتفاهم و اختلاف نظرهای بسیاری 

خواهد شد. پس باید از همین ابتدا راهکاری برای آن پیدا کرد. 
اجازه دهید برای بررس��ی بهتر مس��ئله در این بخش از یک مثال روز 
اس��تفاده کنیم. هنگامی که کارگردان‌های س��ینما برای پروژه‎شان سراغ 
بازیگ��ران می‎روند، معمولا در همان ابتدا انتظارات خود را با آنها در میان 
گذاشته و حرف‌های‎ش��ان را به طور متقابل گوش می‌‎دهند. کلیدی‌‎ترین 
مسئله در این میان رسیدن به تفاهم و درک مشترک از نیازهای یکدیگر 
است. اینطوری در طول پیشبرد پروژه یا به زبان ساده در فرآیند ساختن 
فیل��م دیگر خبری از جنگ و دعواه��ای بی‎پایان میان کارگردان و عوامل 

بازیگری نخواهد بود.
اولین توصیه ما در این بخش بی‌نهایت س��اده و در عین حال کاربردی 
اس��ت. کافی است شما خودتان را جای مشتریان قرار داده و از زاویه دید 
آنها ش��رایط و تحلیل کنید. خوب تا وقتی که ش��ما همیش��ه از دیدگاه 
مدیریت��ی یا تجاری به قضیه نگاه کنید هیچ وقت دغدغه‌های مش��تریان 

را درک نخواهی��د کرد. این یکی از مهمتری��ن چالش‌های میان برندها و 
مشتریان‎ش��ان در طول دهه‌های اخیر محسوب می‎شود. به همین خاطر 
ضروری است دست کم شما نوع ارتباط‎تان با آنها را تغییر دهید. نخستین 
کاری که در این رابطه باید انجام دهید شروع ارتباط‎تان با مخاطب هدف 
در قالب یک هدف مش��خص است. خب این روزها خیلی از بازاریاب‎ها یا 
حتی کارآفرینان فقط به خاطر اینکه ارتباطی هرچند ناقص با مخاطب‎شان 
داش��ته باش��ند انواع پیام‌ها را در فضای اجتماعی یا تعاملات رودررو بیان 
می‌‎کنند. اگر شما هم چنین نگاهی به عرصه کسب و کار دارید اصلا بعید 

نیست همین امروز و فردا شرکت‎تان ورشکسته شود.
شما اول از همه باید به این نکته فکر کنید که چرا در بازار حضور پیدا 
کرده‎اید. چنین مس��ئله‌ای تمام فعالیت‌های ش��ما را تحت تاثیر قرار داده 
و کمک می‌کند نظم و برنامه بهتری برای کارها داش��ته باش��ید. علاوه بر 
ای��ن، نوع ارتباط‎تان با مخاطب را نیز جهت‌دار کرده و کمک می‎کند دور 

مخاطب‎های بی‌علاقه به کسب و کارتان را فورا خط بکشید.
توس��عه دیگری که ما روی آن تاکید بس��یار زیادی داریم، تلاش برای 
اس��تفاده از اصطلاحات و عبارت‌های س��اده در توضیح کس��ب و کارتان 
اس��ت.‌ خوب بسیاری از کارآفرینان و مدیران خیال می‎کنند که در حوزه 
کاری‎ش��ان شاخ غول را شکسته‎اند. این در حالی است که مشتریان اصلًا 
اهمیتی به میزان سخت‌کوشی و پشتکار شما نمی‎دهند. تنها نکته مهم از 
نظر آنها میزان کیفیت محصولات و سرعت عمل‎تان در ارائه خدمات است. 
با این حساب دیگر جایی برای استفاده از عبارت‌های پیچیده یا تخصصی 
در ارتباط با مش��تریان باقی نمی‌‎ماند. این کاری اس��ت که می‌تواند حتی 

علاقه‎مندترین مشتریان به کسب و کارتان را نیز ناامید سازد.
گاهی اوقات ارتباط ش��ما با مش��تریان در قالب جلس��ات کاری شکل 
می‎گیرد. در این صورت باید از همان ابتدا کلیدواژه‌هایی برای طرح بحث 
داشته باش��ید. خوب مشتریان شما که وقت‎شان را از سر راه نیاوردند که 

همینطور بی‎خود و بی‎جهت در جلسات بی‎فایده‎تان هدر دهند. 
پس بهتر اس��ت قبل از اینکه در یک جلس��ه کاری بازی را سه هیچ به 
رقیب واگذار کنید، محورهای منس��جم برای ایجاد ارتباط در نظر داشته 
باشید. اینطوری نه‎تنها توانایی اثرگذاری‎تان بر روی مخاطب هدف افزایش 
پیدا می‎کند، بلکه به عنوان یک برند تجاری اعتبار بیشتری در بازار کسب 

خواهید کرد.
 اهمیت ارتباط غیرکلامی

حالا دیگر شما به میزانی از مهارت در ایجاد ارتباط با مخاطب رسیده‌اید 
که تا حدودی گلیم‎تان را از آب بیرون بکش��ید. با این حال هنوز کمی از 
ریزه‎کاری‎ها باقی مانده اس��ت. خب در فرآیند ایجاد ارتباط لازم نیس��ت 
همیش��ه از کلم��ات اس��تفاده کنید. گاهی اوق��ات تاکید ب��ر روی وجوه 
غیرکلامی ارتباط اهمیتی به اندازه واژه‌ها و کلمات دارد. این یعنی ش��ما 

بای��د در کنار اس��تفاده از کلمات و عبارت‎های مناس��ب، تا حدودی زبان 
بدن‎تان را نیز تقویت کنید.

وقتی درباره زبان بدن صحبت می‌کنیم، لازم نیست سراغ تکنیک‎ها یا 
حتی تمرین‌‎های طاقت‎فرسا رفت. خب شما می‎توانید به ساده‌ترین شکل 

ممکن با رعایت برخی نکات اساسی، زبان بدن‎تان را تقویت کنید.
اولین کاری که باید انجام دهید حفظ ارتباط چش��می در طول مکالمه 
است. این امر اهمیت بس��یار زیادی برای ترغیب مخاطب به سوی خرید 
بیش��تر دارد. ش��اید فکر کنید چنین ایده‌ای فقط ب��رای فروش حضوری 
کاربرد داشته باش��د.‌ در این صورت باید اهمیت ویدئو در دنیای بازاریابی 
دیجیتال را دوباره گوشزد کنیم. این روزها بسیاری از مشتریان برای خرید 
یک محصول س��راغ ویدئوهایی که درباره آن تولید ش��ده، می‌‎روند. با این 
حساب اگر شما در فرآیند ضبط ویدئو پیرامون محصولات برندتان ارتباط 
چش��می خوبی با لنز دوربین، همان چشم مخاطب، داشته باشید، کارتان 

به خوبی جلو خواهد رفت.
صرف نظر از ارتباط چشمی، یک ایده کاربردی دیگر حفظ حالت مناسب 
بدن است. خب وقتی کسی با شما حرف می‌زند اگر حالت بدن‎تان خمیده 
باشد بیانگر بی‌‎توجهی‌‎تان به موضوع خواهد بود. پس بهتر است در هنگام 
برقراری ارتباط با مخاطب هدف، از حالت بدنی مناس��بی استفاده کنید. 
این یعنی علاوه بر صاف ایس��تادن باید از دست‎های‎تان به هنگام صحبت 
نیز استفاده کنید. چنین امری به شما کمک خواهد کرد تا پیام‌های‎تان را 

هرچه دقیق و کامل‎تر به مخاطب منتقل سازید.
آخرین نکته‌ای که در این بخش باید گوش��زد کنیم، اس��تفاده از لباس 
مناس��ب و آراستگی به هنگام ایجاد ارتباط با مخاطب است. فکر می‎کنم 
شما هم قبول داش��ته باشید که هیچ مشتری به یک فروشنده شلخته و 
نامرتب توجه نش��ان نخواهد داد. پس سعی کنید همیشه همانطوری در 
کنار مش��تریان حاضر ش��وید‌ که آنها انتظارش را دارند. وگرنه کارتان به 
جاهای باریک کشیده و اصلا بعید نیست که توانایی ایجاد ارتباط با آنها را 

به طور کامل از دست بدهید.
فراموش نکنید، در بازار همه چیز به رضایت مش��تریان ختم می‎ش��ود. 
پس اگر ش��ما نتوانید رضایت آنها را به دس��ت آورده و ارتباط‎تان را پایدار 
سازید، خیلی راحت آنها را از دست خواهید داد. این یعنی تمام تلاش‌های 
شما در طول ماه‌ها یا حتی سال‌ها در یک چشم به هم زدن از بین خواهد 
رفت. پس ماجرا در این بخش اصلا شوخی‎بردار نیست. منتظر چه هستید؟ 
همین حالا بازنگری اساسی در نحوه پوشش‎تان و همچنین زبان بدن در 
رابطه با مشتریان اعمال کنید. اگر کمی پا را فراتر گذاشته و چنین نکاتی 
را در رابطه با تمام کارمندان ش��رکت مورد توجه قرار دهید، دیگر مو لای 

درز کارتان نخواهد رفت.
همانطور که دیدید، فعالیت در دنیای کس��ب و کار به هیچ وجه س��اده 
نیست. این نکته زمانی که قصد دارید فروش خوبی در بازار داشته باشید 
حس��ابی سخت‎تر نیز خواهد ش��د. فکر می‎کنم شما هم تایید می‎کنید با 
رعایت نکاتی مثل زبان بدن و پوش��ش مناسب، فرآیند اثرگذاری بر روی 
مخاطب و ترغیبش به سوی خرید ساده‎تر خواهد شد. البته در این میان 
باید همیشه جایی برای خلاقیت و نوآوری کارآفرینان نیز خالی گذاشت. 
خب فرآیند ارتباط خلاق با مخاطب که فقط محدود به نکات مورد بحث 
در این مقاله نمی‎شود. در عوض شما می‌‎توانید با استفاده از تجربه‌‎تان در 

بازار یا حتی ترکیب ایده‌‎های مختلف به راهکارهای تازه‌ای برسید.
سخن پایانی

دنیای ارتباطات امنی وس��یعی از موضوعات را ش��امل می‌‎ش��ود. شاید 
در این میان از دیدگاه تجاری ارتباط میانه برندها و مش��تریان بیش��ترین 
اهمیت را داش��ته باش��د. البته این کار در این حوزه بی‌‎نهایت زیاد است؛ 
چراکه کارآفرینان معمولا اهمیت زیادی به کیفیت ارتباط‎شان با مشتریان 
نمی‎دهن��د. دقیقاً به همین خاطر ما در این مقاله س��عی کردیم برخی از 

نکات کلیدی درباره هنر ارتباطات فروش را به اتفاق شما مرور کنیم.
حالا ش��ما در موقعیتی هستید که می‌توانید برای کیفیت ارتباط‎تان با 
مش��تریان بالقوه تصمیم‎گیری کنید. تنها نکته‌ای که باید همیش��ه آویزه 
گوش‎تان کنید، تغییر سلیقه یا حتی روش‌های ارتباطی مشتریان در طول 
زمان اس��ت. این یعنی هیچ روش یا تکنیک همیش��گی در عرصه فروش 
وجود ندارد. در عوض شما باید همیشه خودتان را با نیازهای تازه و علایق 

جدید مشتریان هماهنگ سازید. 
م��ن و همکارانم در روزنامه فرصت امروز امیدواریم نکات مورد بحث در 
این مقاله کمکی هرچند کوچک به ش��ما برای آش��نایی با هنر ارتباطات 
فروش کرده باشد. مثل همیشه اگر سوالی درباره نکات مورد بحث در این 
مقاله داش��تید، کارشناس‎های ما همیش��ه آماده کمک به شما و کسب و 

کارتان هستند. پس تعارف را کنار گذاشته و با ما در ارتباط باشید.
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