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روزنـامه مدیریتـی - اقتصــادی

تثبیت قیمت شش‌ماهه چقدر دوام می‌آورد؟

کالاهای اساسی 
پشت خط ارز 

فرصت امروز: بازار کالاهای اساس��ی امروز با یک تناقض مهم روبه‌روس��ت. از یک طرف دولت می‌خواهد قیمت 
بخشی از اقلام مصرفی خانوار را برای دوره‌ای چندماهه مهار کند؛ از طرف دیگر، نرخ ارزی که بخشی از تجارت 
و واردات بر مبنای آن انجام می‌ش��ود همچنان رو به افزایش اس��ت. امروز نرخ فروش حواله دلار در مرکز مبادله 
به ۱۷۵ هزار و ۷۵۴ تومان رس��ید؛ رقمی که فقط نس��بت به روز قبل حدود ۵۲۶ تومان افزایش داشت. همزمان 
گ��زارش میدانی ایس��نا نش��ان می‌دهد دلار در طرح جدید ف��روش بانکی به متقاضیان با ن��رخ حدود ۲۵۷ هزار 
توم��ان عرض��ه می‌ش��ود، در حالی که بازار آزاد امروز در محدوده ۲۶۵ تا ۲۷۰ هزار تومان گزارش ش��ده اس��ت. 
ای��ن اع��داد ب��رای مدیر یک ش��رکت م��واد غذای��ی، واردکنن��ده، عمده‌فروش یا فروش��گاه زنجی��ره‌ای فقط 
خب��ر بازار ارز نیس��ت. مس��ئله اصلی این اس��ت که وقت��ی نرخ تأمی��ن دوباره تغیی��ر می‌کند، آی��ا می‌توان ...
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راهبرد عبور از تله تورم؛
ساماندهی شبکه بانکی و حذف رانت‌های مالی
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رئیس س�ازمان خصوصی‌س�ازی گفت: تصمیم نهای�ی درباره واگذاری یا باقی ماندن ش�رکت س�ایپا 
در اختی�ار دول�ت، پ�س از بررس�ی در کمیس�یون‌های مختل�ف، در هیئ�ت وزیران اتخاذ می‌ش�ود.

خصوصی‌س�ازی  س�ازمان  رئی�س  عالی‌پ�ور  زه�ره  مه�ر،  خبرگ�زاری  گ�زارش  ب�ه 
ای�ن... واگ�ذاری س�ایپا گف�ت: در خص�وص  تکلی�ف  تعیی�ن  درب�اره آخری�ن وضعی�ت 

واگذاری سایپا در انتظار تصمیم نهایی دولت

سرمقاله

دلار اداری
 هزینه واقعی

شورای سردبیری

بحث ام��روز درباره ن��رخ ارز 
معم��ولاً خیلی س��ریع به یک 
فروکاس��ته  سیاس��ی  دوگان��ه 
می‌ش��ود: آی��ا بان��ک مرک��زی 
باید نرخ رس��می را بالا ببرد یا 
آن را ثابت نگ��ه دارد؟ اما برای 
اقتصاد واقعی، مسئله پیچیده‌تر 
است. نرخ اعلام‌شده فقط یکی 
از اجزای هزینه تجارت اس��ت؛ 
زمان دسترس��ی به ارز، قابلیت 
پیش‌بین��ی تخصی��ص، فاصله 
نرخ‌ها و هزینه س��رمایه نیز به 

همان اندازه مهم‌اند.
ام��روز حوال��ه دلار در مرکز 
مبادل��ه به بی��ش از ۱۷۵ هزار 
همزم��ان  و  رس��یده  توم��ان 
اس��کناس در ش��بکه بانک��ی با 
نرخ ح��دود ۲۵۷ ه��زار تومان 
عرضه می‌ش��ود. تفاوت کارکرد 
ای��ن بازارها روش��ن اس��ت، اما 
فعال اقتصادی این اعداد را جدا 
از یکدیگ��ر نمی‌بین��د. آنچه او 
هزینه  عمومی  می‌بیند حرکت 
جایگزین��ی دارای��ی و کالا ب��ه 

سمت بالا است. 
ای��ن وضعیت، سیاس��ت  در 
تثبیت قیمت کالاهای اساس��ی 
فق��ط در صورتی پایدار اس��ت 
که دول��ت مش��خص کند چه 
کسی هزینه اختلاف را پرداخت 

خواهد کرد.

ادامه در همین صفحه

یک مسئول صنفی با اشاره به وضعیت قیمت گوشت مرغ 
در ب��ازار، گفت: مرغداری‌ها روزانه بین ۶۰۰ تا ۷۰۰میلیارد 
توم��ان زیان می‌کنند و تداوم ای��ن روند می‌تواند منجر به 

خروج بسیاری از واحدهای تولیدی شود.
به گزارش خبرنگار مهر، امروز با توجه به ش��رایط خاص 
کش��ور پایداری تولید از هر زمان دیگری بیش��تر احساس 
می‌ش��ود. تیراژ تولید اگر متناس��ب با نیاز بازار نباشد، چه 
کمبود داش��ته باش��یم و چه بیش‌بود، خط��ر جدی برای 
حمایت از مصرف‌کننده و البته تولید پایدار کش��ور خواهد 

بود.
کمت��ر از یک ماه اس��ت که قیمت گوش��ت مرغ بین 
کالاهای اساسی، نه‌تنها افزایش نیافته بلکه روند کاهشی 
را ط��ی کرده اس��ت. کاهش قیمت برای ب��ازار و به ویژه 
مصرف‌کننده خبر خوبی اس��ت اما به شرط اینکه تولید 

پایدار تضمین‌شده باشد.
کاهش قیمت گوشت مرغ یا باید ناشی از پایین آمدن 
هزینه تولید باش��د که با توجه به نرخ تورم بعید به نظر 
می‌رسد یا بهره‌وری در واحدهای تولیدی بالا رفته باشد 
که این مس��ئله هم نمی‌تواند صحت داش��ته باش��د زیرا 
کش��ور در محاصره دریایی قرار دارد و تجهیز واحدهای 

تولید به ابزار روزآمد تولید به سختی قابل انجام است.
ام��روز خروج واحدهای کوچ��ک و غیراقتصادی تولید 
نمی‌تواند خبر خوشی برای اقتصاد باشد، تولیدکنندگانی 
ک��ه در چرخه تورم��ی ناچار ب��ه تعطیل ک��ردن تولید 
ش��ده‌اند؛ امنیت غذای��ی امروز به پای��داری تولید، حتی 
واحدهای کوچک، گره خورده چراکه دشمن تحریم‌های 
جدیدی را برای کش��ور در حال تدوین و اجرا است. چرا 
قیمت گوش��ت مرغ کاهش پیدا ک��رده و آیا این کاهش 

پایدار خواهد ماند؟

حبیب اسدالله‌نژاد، مدیرعامل اتحادیه سراسری مرغداران 
گوشتی ایران با اشاره به عدم تعادل میان عرضه و تقاضا در 
بازار گوشت مرغ کشور گفت: متأسفانه به دلیل مازاد تولید، 
مرغ��داران در حال حاضر قادر به فروش محصولات خود با 
قیمت تمام‌ش��ده نیستند. در حالی که قیمت تمام‌شده هر 
کیلوگرم مرغ برای تولیدکنندگان در حدود ۲۵۰ هزار تومان 
برآورد می‌شود، محصول نهایی در بازار با قیمتی بین ۱۵۰ 
تا ۱۷۰ هزار تومان عرضه می‌شود. در برخی از استان‌ها این 

عدد ممکن است به ۱۸۰ هزار تومان برسد.
وی، زیان تحمیلی به تولیدکنندگان را سنگین و خارج از 
توان این صنف دانست و افزود: پیش‌بینی ما نشان می‌دهد 
که روزانه بین ۶۰۰ تا ۷۰۰ میلیارد تومان زیان به بدنه تولید 
کشور وارد می‌شود. تداوم این روند می‌تواند منجر به خروج 
بس��یاری از واحدهای تولیدی از چرخه فعالیت و به خطر 

افتادن امنیت غذایی کشور شود.
خرید حمایتی کارساز است؟

این مس��ئول صنف��ی در خصوص اقدام��ات حمایتی 
دولت، ضمن انتقاد از نرخ‌های تعیین ش��ده برای خرید 
تضمین��ی گفت: اگرچه مصوبه خری��د ۳۰ هزار تن مرغ 
م��ازاد )ع�الوه بر ۷۰ ه��زار تن ذخیره اس��تراتژیک( در 
دس��تور کار قرار گرفته و بخش��ی از آن نیز جذب شده، 
اما قیمت‌های اعمالی کارشناس��ی نیس��ت. قیمت ۳۳۵ 
هزار تومانی خرید ش��رکت پش��تیبانی امور دام، پس از 
کسر هزینه‌های مترتب و افت بار، عملًا به عددی حدود 
۲۱۰ تا ۲۱۵ هزار تومان می‌رس��د که همچنان با قیمت 
تمام‌ش��ده واقعی تولید فاصله معناداری دارد؛ در نتیجه 

حمایتی محسوب نمی‌شود.
وی با تأکید بر ظرفیت مازاد تولید کش��ور، اظهار کرد: 
کش��ور ظرفیت تولید س��الانه بیش از ۳ میلیون و ۲۰۰ 

هزار تن مرغ را دارد، در حالی که برآوردهای میدانی پس 
از اصلاح نظام یارانه‌ها، نش��ان می‌دهد نیاز واقعی کشور 
کمتر از ۲ میلیون و ۴۰۰ هزار تن اس��ت. بنابراین، برای 
جلوگی��ری از هدررفت زیرس��اخت‌های تولید، صادرات 
مس��تمر و پای��دار باید به عنوان ی��ک راهبرد کلیدی در 

دستور کار قرار گیرد.
اس��دالله‌نژاد تأکید کرد: سیاس��ت‌های صادراتی نباید 
تابع تصمیمات لحظه‌ای باش��د. دولت باید با رایزنی‌های 
دیپلماتیک با کشورهای مقصد و تنظیم عوارض صادراتی 
متناس��ب، بس��تری فراهم کند که مرغ ایرانی به صورت 

رقابتی در بازارهای هدف عرضه شود.
بهره‌وری و نوسازی؛ راهکار بلندمدت

مدیرعامل اتحادیه سراس��ری مرغداران گوشتی کشور 
به ض��رورت ارتقای به��ره‌وری در واحده��ای مرغداری 
اش��اره کرد و اظهار کرد: بس��یاری از واحدهای تولیدی 
از اس��تانداردهای لازم برخوردار نیستند. پیشنهاد ما این 
اس��ت که بخش��ی از درآمدهای حاص��ل از اصلاح نظام 
یارانه‌ای در قالب تس��هیلات کم‌بهره به تجهیز و نوسازی 
واحده��ای فرس��وده اختصاص یابد تا با اصلاح س��اختار 
و سیس��تم‌های فنی، ضریب تبدی��ل و هزینه‌های تولید 

کاهش یابد.
وی همچنین با اش��اره به وضعی��ت نهاده‌های وارداتی 
در ماه‌های اخیر، گفت: گزارش‌ها حاکی از کیفیت پایین 
نهاده‌های دامی است که مس��تقیماً بر بهره‌وری تولید و 

سلامت گله‌ها تأثیر منفی می‌گذارد.
وی در ادامه با اش��اره به اهمیت تولید »مرغ س��ایز«، 
گفت: علاوه‌بر این، باید فرهنگ‌س��ازی گسترده‌ای برای 
تولید و مصرف »مرغ سایز« صورت گیرد؛ چرا که ترویج 
تولید مرغ با وزن اس��تاندارد، ضمن کاهش دوره پرورش 

و هزینه‌ه��ای تولید، موجب افزای��ش ارزش تغذیه‌ای و 
کاهش ضایعات برای مصرف‌کننده نهایی خواهد شد .

دعوت از مردم برای حمایت از تولید ملی با افزایش 
خرید

اس��دالله‌نژاد با اش��اره به افت ش��دید قیم��ت مرغ در 
مقایسه با سایر اقلام پروتئینی و ارزش غذایی بالای این 
محصول، از ش��هروندان خواس��ت تا در شرایط کنونی با 
ی��اری کردن از صنعت طیور کش��ور، مب��ادرت به خرید 

بیشتر گوشت مرغ کنند.
وی یادآور ش��د: با توجه به اینکه قیمت گوش��ت مرغ 
در حال حاضر بس��یار پایین‌تر از ارزش واقعی آن و سایر 
کالاه��ای پروتئینی اس��ت، بهترین فرصت فراهم ش��ده 
تا خانوارها س��هم گوشت س��فید را در سبد غذایی خود 
افزای��ش دهند. مردم می‌توانند در این ایام در راس��تای 
کمک به پایداری تولید، حجم خرید خود را افزایش داده 
و حتی بخش��ی از نیاز ماه آینده را خریداری و نگهداری 

کنند.
هشدار نسبت به جهش آتی قیمت‌ها

وی با تأکید بر اینکه تنظیم بازار بر اس��اس مکانیس��م 
عرضه و تقاضا صورت می‌گیرد و با سخنرانی و دستورالعمل 
کنترل نمی‌شود، اظهار کرد: اگر تولیدکننده زیان ببیند 
و توان مالی خود را برای دوره‌های بعدی تولید از دس��ت 
بدهد، آثار این زیان سنگین را در ماه‌های آینده در بازار 
خواهیم دید؛ اثراتی که به صورت جهش ناگهانی قیمت 

مرغ و گوشت مرغ خود را نشان خواهد داد.
مدیرعامل اتحادیه سراس��ری مرغداران گوشتی افزود: 
برای دس��تیابی به بازاری با ثبات، قیمت تمام‌ش��ده باید 
ب��ا بهای واقعی تولید، متناس��ب باش��د و عرضه و تقاضا 
نیز تعادل داشته باشند. در همین راستا، هوشمندسازی 

زنجی��ره تأمی��ن، تولید و توزیع مرغ را در کش��ور دنبال 
می‌کنیم تا ضمن به حداقل رس��اندن نوس��انات قیمت، 
به اطلاعات دقیق، به‌روز و راست‌آزمایی‌ش��ده از وضعیت 

تولید دست یابیم.
نوسان مولفه‌های تولید و ساختار قیمت تمام‌شده مرغ

اس��دالله‌نژاد در بخ��ش دیگ��ری از س��خنان خ��ود به 
بی‌ثبات��ی قیمت نهاده‌های تولید و تأثیر آن بر س��اختار 
هزینه‌ها، اش��اره کرد و گفت: متأسفانه قیمت مولفه‌های 
تولید مداوم در حال تغییر است و این نوسانات، سهم هر 
بخش را در قیمت تمام‌ش��ده دس��تخوش تغییر می‌کند. 
برای مثال، قیمت جوجه یک‌روزه که در اردیبهش��ت‌ماه 
به ۱۳۰ تا ۱۴۰ هزار تومان رس��یده بود، در اواخر مرداد 

و اوایل شهریور به حدود ۲۰ هزار تومان کاهش یافت.
وی اضاف��ه ک��رد: یا قیمت کنجاله و س��ویا نیز پس از 
حذف ارز ترجیحی در دی ماه سال گذشته تا ۱۱۵ هزار 
توم��ان بالا رف��ت، در مقطعی به ۷۰ ت��ا ۷۵ هزار تومان 
رسید. اکنون در حدود ۹۴۵۰۰ تومان است؛ ذرت نیز از 
محدوده ۴۳ هزار تومانی اکنون به نزدیک ۶۷۸۰۰ هزار 

تومان رسیده است.
این مسئول صنفی در تشریح ترکیب هزینه‌های تولید 
هر کیل��و گرم مرغ زن��ده با احتس��اب قیمت‌های فعلی 
نهاده‌ه��ا عنو.ان کرد: س��هم جوجه ی��ک روزه در تولید 
ه��ر کیلو گرم مرغ حدود ۶ درصد اس��ت. این عدد برای 
خوراک دام حدود ۷۳ درصد، بخش بهداش��ت حدود ۵ 
درصد و س��ایر مولفه‌ه��ا حدود ۲ درصد اس��ت. در این 
میان، نرخ ذرت، س��ویا و جوجه بیش��ترین اثرگذاری را 
ب��ر قیمت تمام‌ش��ده پرورش مرغ و تامین گوش��ت مرغ 
دارند و تغییرات قیمتی آن‌ها به‌طور مس��تقیم روند بازار 

را هدایت می‌کند.

اگ��ر ارز گران ش��ود ول��ی قیم��ت کالا ثاب��ت بماند، 
مابه‌التفاوت از بین نمی‌رود. ممکن است ابتدا واردکننده 
آن را بپردازد؛ سپس بانک با افزایش تسهیلات؛ یا دولت 
با یارانه و تخفیف مالیاتی. اگر هیچ‌کدام این بار را تحمل 
نکنن��د، نهایت��اً کمب��ود کالا یا افزایش قیم��ت آن را به 

مصرف‌کننده منتقل می‌کند.
اقتص��اد هزینه را ح��ذف نمی‌کند؛ فق��ط آن را میان 

بازیگران جابه‌جا می‌کند.
اشتباه دیگر این است که موجودی فعلی بازار را معادل 

امنیت تأمین بدانیم. قفس��ه پر ام��روز تضمین نمی‌کند 
قفس��ه دو ماه بعد نیز پر باش��د. مهم‌تر از موجودی انبار، 

توان واردکننده برای تأمین محموله بعدی است.
اگر سرمایه یک بازرگان پس از فروش کالا برای خرید 
همان مقدار محصول کافی نباشد، سیاست تثبیت قیمت 

به تدریج تأمین را تضعیف می‌کند.
از این رو سیاس��ت درست نباید فقط یک هدف داشته 
باش��د که »قیمت افزایش پیدا نکند«. باید س��ه هدف را 
همزمان دنبال کند: جلوگیری از شوک به مصرف‌کننده، 

حف��ظ ام��کان تجدی��د موج��ودی ب��رای واردکننده و 
تولیدکنن��ده، و جلوگیری از ایج��اد رانت میان نرخ‌های 
مختلف. هر سیاس��تی که یکی از این سه ضلع را نادیده 

بگیرد، فشار را به ضلع دیگر منتقل خواهد کرد.
افزایش نرخ رس��می ارز ممکن اس��ت از منظر کاهش 
ش��کاف قیمتی منطق خاص خود را داشته باشد، اما این 
اق��دام باید همراه با محاس��به اثر آن بر کالاهای ضروری 
باشد. در مقابل، ثابت نگه‌داشتن مصنوعی نرخ نیز زمانی 
ک��ه عرضه ارز با تأخیر انجام ش��ود، مزی��ت زیادی برای 

تولیدکننده ن��دارد. ارز ارزانِ غیرقابل دس��ترس ممکن 
است از ارز گرانِ قابل پیش‌بینی برای بنگاه بدتر باشد.

اقتصاد ایران در مرحله‌ای قرار گرفته است که کیفیت 
سیاست ارزی باید بیش از عدد نرخ ارز سنجیده شود.

برای بنگاه، بهترین سیاس��ت ارزی سیاستی است که 
بتوان براس��اس آن قرارداد بست، موجودی سفارش داد، 
هزینه را محاس��به کرد و س��ه ماه بعد ب��ا مقررات کاملًا 
متفاوتی مواجه نشد. برای خانوار نیز نتیجه نهایی نه عدد 

تابلوی مرکز مبادله، بلکه قیمت کالا در فروشگاه است.

ب��ه همین دلی��ل آزم��ون سیاس��ت ارزی در ماه‌های 
پیش‌رو بس��یار س��اده خواهد بود: آی��ا افزایش نرخ‌های 
رس��می با ثبات بیش��تر در دسترسی و تداوم تأمین کالا 
همراه می‌ش��ود یا فقط پایه قیمت��ی جدیدی برای موج 
بع��دی افزای��ش هزینه ایج��اد می‌کند؟ اگر پاس��خ اول 
باش��د، اصلاح نرخ می‌تواند بخش��ی از حرکت به سمت 
بازار قابل پیش‌بینی‌تر باشد. اگر پاسخ دوم باشد، مسئله 
فقط گران‌ش��دن دلار نیس��ت؛ هزینه بی‌ثباتی دوباره به 

تولیدکننده و مصرف‌کننده منتقل خواهد شد.

دلار اداری، هزینه واقعی

تهدید تولید پایدار؛ مرغداران روزانه ۷۰۰میلیارد تومان زیان می‌کنند

تبلیغات ارگانیک یا تبلیغات پولی؟
معمولا بازاریاب‎ها حوصله دردسر یا حتی فرآیندهای پیچیده برای تعامل با مخاطب را ندارند. به همین خاطر 
ضروری است از برخی نکات کلیدی برای بهبود کار استفاده کرد. این مسئله می‎تواند شرایط شما در بازار را به 
نحو قابل ملاحظه‎ای تغییر دهد. البته لازم نیست همیشه بودجه‎های کلان برای این کار در نظر بگیرید. همین 
که تبلیغات شما به شیوه‎ای سریع‎تر به دست مخاطب برسد، کافی خواهد بود. پس فکر تامین سرمایه‎های چند 

صد هزار دلاری را از سرتان بیرون کنید. 
تبلیغات پولی بیانگر توانایی یک برند برای تامین سرمایه به منظور تبلیغات و همچنین میزان اهمیت مشتریان 
است. خب وقتی یک برند برای تبلیغات کلی هزینه می‎کند، در واقع بخشی از حاشیه سودش را به تعامل بهتر 

با مخاطب اختصاص می‎دهد. این همان مسئله‎ای است که می‎تواند رابطه میان برندها و مشتریان را به طور...
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زمستان امسال خاموشی داریم؟
مدیریت ش��بکه و تأمین س��وخت در زمس��تان امس��ال اهمیت 
بیش��تری دارد و طبق اعلام رئیس هیات‌مدیره س��ندیکای صنعت 
برق ایران با توجه به تداوم ناترازی گاز و تأثیر آن بر تأمین سوخت 

نیروگاه‌ها، احتمال خاموشی به دلیل کمبود سوخت وجود دارد.
به گزارش ایس��نا، محمده��ادی فقیه‌زاده - رئی��س هیات‌مدیره 
س��ندیکای صنعت برق ایران- درباره کسری تولید برق در زمستان 
اظهار کرد: به هر صورت، ما همیشه از سال‌های قبل هم در حقیقت 
وارث یک ناترازی در تولید گاز و مصرف گاز در کش��ور بودیم. این 
ناترازی امس��ال تش��دید پیدا کرده، به عل��ت اتفاقاتی که در جنگ 
اتفاق افتاده و بخشی از ظرفیت تولید گاز کشورمان کم شده است.

وی اف��زود: طبیعتاً ای��ن ناترازی در تولید گاز منجر می‌ش��ود به 
اینک��ه به مخازن س��وخت مایع نیروگاه فش��ار بیش��تری در دوره 
طولانی‌تری وارد شود و اینکه در حقیقت ما خاموشی در نیروگاه‌ها 
داشته باشیم به علت کمبود سوخت، می‌تواند یک واقعیت محتمل 

باشد که باید برای آن چاره‌اندیشی کنیم.
رئیس هیات‌مدیره س��ندیکای صنعت برق ای��ران ادامه داد: باید 
بتوانیم مدیریت ش��بکه را امس��ال به گونه‌ای داش��ته باشیم که در 
حقیقت از این کمبود هم شبکه بتواند به خوبی و با موفقیت بیرون 

بیاید بنابراین احتمال خاموشی وجود دارد.

مرز مسئولیت مالک و آبفا در گرفتگی فاضلاب 
کجاست؟

مدی��رکل دفتر نظ��ارت بر بهره‌ب��رداری فاضلاب با تش��ریح مرز 
مسئولیت مشترکان و ش��رکت‌های آب و فاضلاب در رفع گرفتگی 
شبکه، گفت: گرفتگی در بخش داخلی ملک بر عهده مشترک است 
و گرفتگی در بخش شبکه تا نقطه اتصال به شبکه شهری، در حوزه 

مسئولیت شرکت‌های آب و فاضلاب قرار دارد. 
س��یدمرتضی احتش��امی- مدیرکل دفتر نظارت ب��ر بهره‌برداری 
فاضلاب - در گفت‌وگو با ایس��نا، درباره نحوه تش��خیص مسئولیت 
در قب��ال گرفتگی فاضلاب و اینکه این مش��کل مربوط به ش��بکه 
داخلی ملک اس��ت یا شبکه ش��هری، اظهار کرد: چنانچه گرفتگی 
در فاصله س��یفون تا منزل مش��ترک اتفاق بیافتد، مش��کل داخلی 
محس��وب می‌ش��ود و درصورتی که گرفتگی بعد از سیفون تا نقطه 
اتصال به ش��بکه اتفاق بیافتد، مربوط به شبکه است. رفع گرفتگی 
سیفون نیز بر عهده شرکت‌های آب و فاضلاب بوده و همچنین مرز 
مسئولیت مالک و آبفا برای رفع گرفتگی فاضلاب، سیفون فاضلاب 

تعیین شده است.  
حدود ۱۰ هزار کیلومتر از شبکه‌های فاضلاب نیازمند بازسازی

مدیرکل دفتر نظارت بر بهره‌برداری فاضلاب درباره آمار س��الانه 
گرفتگی، شکس��تگی و ریزش در ش��بکه فاض�الب و مناطق دارای 
بیش��ترین موارد، گفت: این آمار در اس��تان‌ها براساس مقدار شبکه 
اجرا شده، متغیر است، اما در حال حاضر شکستگی و ریزش شبکه 

با توجه به قدمت شبکه فاضلاب اصفهان بیشتر است.
وی درباره عمر مفید لوله‌های فاضلاب ش��هری نیز گفت: معمولا 
عمر مفید ش��بکه‌های فاضلاب را ۳۰ س��ال در نظر می‌گیرند و در 
حال حاضر حدود ۱۰ هزار کیلومتر از ش��بکه‌های فاضلاب نیازمند 

بازسازی یا نوسازی است.
احتش��امی درباره میزان و پراکندگی ش��بکه فرسوده فاضلاب در 
ش��هرها و اینکه کدام مناطق بیشترین فرس��ودگی را دارند، اظهار 
کرد: ش��هرهایی مثل اصفهان و تهران که قدمت بالاتری در احداث 
ش��بکه‌های فاضلاب دارند، بیشترین میزان فرسودگی شبکه را هم 
دارند و در حال حاضر شهر اصفهان دارای بیشترین شبکه فرسوده 

است.
وی در ادامه درباره علت تکرار گرفتگی فاضلاب در برخی مناطق 
و ارتباط این موضوع با فرس��ودگی یا ظرفیت ش��بکه، توضیح داد: 
گرفتگی در شبکه‌های فاضلاب علل مختلفی می‌تواند داشته باشد؛ 
از قبیل عدم ش��یب مناسب، ورود غیرمجاز آب‌های سطحی توسط 
عوامل ش��هرداری از طری��ق آدم‌روها، عدم شست‌وش��و و لایروبی 
ش��بکه‌های فاضلاب، نفوذ ریشه به داخل شبکه، انشعابات فاضلاب 
مهاجم، اتصال غیرمجاز شبکه جمع‌آوری آب باران منازل به شبکه 

جمع‌آوری، شکستگی و یا انسداد شبکه‌های فاضلاب.

هشدار صنعت آب پیش از بارش‌های شدید
س��خنگوی صنعت آب کش��ور با اش��اره به پیش‌بینی بارش‌های 
ش��دید متاثر از پدیده ال‌نینو، نس��بت به آب‌گرفتگی معابر شهری 
در صورت عدم لایروبی به موقع هش��دار داد و خواستار اقدام فوری 

شهرداری‌ها برای آزادسازی مسیرهای عبور آب شد.
به گزارش ایس��نا، عیس��ی ب��زرگ‌زاده- س��خنگوی صنعت آب 
کشور- با اشاره به اطلاع‌رسانی‌های انجام‌شده درباره احتمال وقوع 
بارش‌های ش��دید و سیلابی متاثر از ال‌نینو در برخی مناطق کشور، 
بر ضرورت تسریع در اقدامات پیشگیرانه و آمادگی مدیریت شهری 

تاکید کرد.
ب��زرگ‌زاده با بیان اینکه یک��ی از اقدامات مهم و مؤثر در کاهش 
آثار احتمالی بارش‌های ش��دید، آماده‌س��ازی مس��یرهای عبور آب 
در محدوده‌های شهری اس��ت، گفت: ضروری است شهرداری‌های 
محترم در کوتاه‌ترین زمان ممکن نس��بت به لایروبی و آزادس��ازی 
مس��یل‌ها، آبراهه‌های ش��هری و کانال‌های تخلیه آب‌های سطحی 

اقدام کنند.
وی اف��زود: ب��ا توجه به هش��دارها و اطلاع‌رس��انی‌های پیش��ین 
درباره احتمال وقوع ال‌نینو و بارش‌های ش��دید و س��یلابی، انتظار 
می‌رود این موضوع مورد توجه جدی مدیریت ش��هری قرار گیرد تا 
مس��یرهای عبور آب پیش از آغاز بارش‌ها از هرگونه انسداد و مانع 

پاکسازی شود.
سخنگوی صنعت آب کشور ادامه داد: وجود نخاله‌های ساختمانی، 
زباله و س��ایر پس��ماندها در مس��یر مس��یل‌ها و آبراهه‌های شهری 
می‌توان��د ظرفیت عب��ور آب را کاهش ده��د و در زمان بارش‌های 
ش��دید، زمین��ه آب‌گرفتگی معابر، خیابان‌ها و مناطق مس��کونی را 
فراهم کند. در شرایط کنونی، پاکسازی و آزادسازی مسیر آبراهه‌ها 
از جمله اقداماتی اس��ت که با اجرای به‌موقع آن می‌توان بخشی از 
مخاطرات ناشی از بارش‌های شدید را کاهش داد و آمادگی شهرها 

را برای مدیریت روان‌آب‌ها افزایش داد.
وی در پای��ان خواس��تار توج��ه و اقدام س��ریع ش��هرداری‌ها و 
دس��تگاه‌های متولی برای تکمیل اقدامات پیشگیرانه و اطمینان از 

باز بودن مسیرهای عبور آب در نقاط شهری شد.

خبرنــامه

فرص��ت ام��روز: ب��ازار کالاهای اساس��ی ام��روز با ی��ک تناقض مهم 
روبه‌روست. از یک طرف دولت می‌خواهد قیمت بخشی از اقلام مصرفی 
خانوار را ب��رای دوره‌ای چندماهه مهار کن��د؛ از طرف دیگر، نرخ ارزی 
که بخش��ی از تجارت و واردات بر مبنای آن انجام می‌شود همچنان رو 
به افزایش اس��ت. امروز نرخ فروش حواله دلار در مرکز مبادله به ۱۷۵ 
هزار و ۷۵۴ تومان رسید؛ رقمی که فقط نسبت به روز قبل حدود ۵۲۶ 
تومان افزایش داشت. همزمان گزارش میدانی ایسنا نشان می‌دهد دلار 
در طرح جدید فروش بانکی به متقاضیان با نرخ حدود ۲۵۷ هزار تومان 
عرضه می‌ش��ود، در حالی که ب��ازار آزاد امروز در محدوده ۲۶۵ تا ۲۷۰ 

هزار تومان گزارش شده است. 
این اعداد برای مدیر یک شرکت مواد غذایی، واردکننده، عمده‌فروش 
یا فروش��گاه زنجیره‌ای فقط خبر بازار ارز نیست. مسئله اصلی این است 
ک��ه وقتی نرخ تأمین دوباره تغییر می‌کند، آیا می‌توان قیمت کالایی را 
که مواد اولیه یا محصول نهایی آن با ارز وارد می‌ش��ود برای ش��ش ماه 

ثابت نگه داشت؟
یکی از اعضای کمیس��یون کشاورزی اتاق بازرگانی ایران امروز همین 
مسئله را مطرح کرده است. به گفته او، دوام ثبات قیمت کالاهای اساسی 
به موجودی انبار محدود نمی‌شود؛ نحوه تأمین ارز واردکنندگان، تأخیر 
یا عدم تأخیر در تعهدات ارزی دولت و هزینه‌های مالیاتی هم مستقیماً 
روی قیمت تمام‌ش��ده اثر دارد. او همچنین به برنامه تثبیت قیمت ۱۲ 
قلم کالای اساس��ی برای ش��ش ماه آینده اش��اره ک��رده و تحقق آن را 
مش��روط به آن دانسته که مسیر واردات دشوارتر نشود و تعهدات ارزی 

دولت و بانک مرکزی به‌موقع انجام شود. 
مسئله پنهان؛ سرمایه در گردش واردکننده

برای فهم اثر اقتصادی موضوع باید از قیمت فروش فاصله گرفت و به 
چرخه سرمایه نگاه کرد.

ف��رض کنید واردکننده‌ای امروز محمول��ه‌ای را وارد می‌کند و کالای 
خود را با قیمت کنترل‌ش��ده به بازار می‌دهد. اگر هنگام ثبت س��فارش 
بعدی نرخ ارز ۱۰ درصد بالاتر باش��د، ب��رای خرید همان مقدار کالا به 
سرمایه بیشتری نیاز دارد. اگر قیمت فروش اجازه تعدیل نداشته باشد، 

این شکاف باید از سرمایه خود شرکت یا تسهیلات بانکی تأمین شود.
در نتیجه تثبیت قیمت می‌تواند روی تابلو موفق به نظر برس��د اما در 

پشت صحنه سرمایه در گردش شرکت را تخلیه کند.
این مشکل زمانی شدیدتر می‌شود که دولت یا بانک مرکزی با تأخیر 
تعهدات ارزی را تس��ویه کند. عضو کمیس��یون کشاورزی اتاق بازرگانی 
گفته برخی واردکنندگانی که در سال‌های گذشته با سازوکارهای ارزی 
تعیین‌شده کالا وارد کرده‌اند هنوز مطالبات تسویه‌نشده دارند؛ موضوعی 

که ظرفیت آنها برای تأمین محموله بعدی را محدود می‌کند. 
از دید اقتصاد بنگاه، کالا زمانی »تأمین‌ش��ده« محسوب نمی‌شود که 
فقط یک محموله در انبار وجود داش��ته باشد. تداوم تأمین زمانی اتفاق 

می‌افتد که پول حاصل از فروش بتواند دوباره به موجودی تبدیل شود.
این همان چرخه‌ای است که امروز تحت فشار قرار گرفته است:

واردات → ف��روش ریالی → بازیابی س��رمایه → خری��د ارز جدید → 
واردات بعدی

اگر نرخ ارز در میانه این چرخه سریع‌تر از قیمت فروش حرکت کند، 
هر دور از چرخه سرمایه بیشتری می‌خواهد.

دو نرخ متفاوت، دو نوع فشار متفاوت
بازار امروز یک نکته دیگر نیز دارد. دلار حواله مرکز مبادله در محدوده 
۱۷۵ هزار تومان اس��ت، اما اسکناس بانکی در طرح جدید حدود ۲۵۷ 
هزار تومان فروخته می‌ش��ود و نرخ بازار آزاد نیز بالاتر از آن قرار دارد. 
این نرخ‌ها برای مصارف متفاوت هستند و نباید آنها را مستقیماً معادل 
یکدیگر دانست، اما فاصله میان آنها برای انتظارات اقتصادی مهم است. 
وقتی مدیر واردکننده یا تولیدکننده می‌بیند بخش‌های مختلف بازار 
ارز با قیمت‌های متفاوت و در حال افزایش فعالیت می‌کنند، در تصمیم 

خرید محتاط‌تر می‌شود.
تأمین‌کننده خارجی ممکن است پیش‌پرداخت بیشتری مطالبه کند. 
واردکننده ممکن اس��ت موجودی بیشتری نگه دارد. عمده‌فروش دوره 
اعتب��ار خ��ود را کاهش دهد و خرده‌فروش نیز از ت��رس افزایش قیمت 

بعدی، سفارش خود را جلو بیندازد.
این رفتارها خودشان نیاز به نقدینگی را بیشتر می‌کنند.

بنابراین حتی پیش از آنکه نرخ جدید ارز به صورت کامل وارد قیمت 
کالا شود، می‌تواند سرمایه در گردش زنجیره را افزایش دهد.

تثبیت قیمت در کدام نقطه می‌شکند؟
سه نقطه برای شکست احتمالی سیاست تثبیت وجود دارد.

نخس��ت، افزایش هزینه جایگزینی اس��ت. اگر کالا امروز با موجودی 
قبلی فروخته ش��ود اما محموله بعدی گران‌تر وارد ش��ود، قیمت فعلی 
دوام نمی‌آورد مگر آنکه بخشی از اختلاف هزینه از جای دیگری جبران 

شود.
دوم، فش��ار مالیاتی و هزینه‌های جانبی واردات اس��ت. فعالان بخش 
خصوصی امروز پیش��نهاد کاهش فش��ار مالیاتی بر کالاهای اساس��ی را 
مطرح کرده‌اند؛ از جمله کاهش مؤثرتر مالیات ارزش افزوده برخی اقلام. 
این پیشنهاد نش��ان می‌دهد بخشی از بحث دیگر صرفاً نرخ ارز نیست، 
بلکه مجموع هزینه‌ای است که کالا تا رسیدن به بازار تحمل می‌کند. 

سوم، زمان است. حتی اگر ارز با نرخ مورد انتظار تخصیص پیدا کند، 
تأخیر در تخصیص می‌تواند هزینه ایجاد کند. واردکننده‌ای که چند ماه 
س��رمایه‌اش معطل می‌ماند، هزینه مال��ی دارد. اگر کالا در بندر یا انبار 

بماند، هزینه انبارداری و دموراژ هم اضافه می‌شود.
در نتیجه سیاس��ت تثبیت اگر فق��ط »قیمت نهایی مصرف‌کننده« را 
ه��دف قرار دهد و هزینه‌های میانی زنجیره را نبیند، فش��ار به نقطه‌ای 

منتقل می‌شود که دیرتر دیده می‌شود.

چه کسانی بیشتر در معرض خطرند؟
واردکنندگانی که کالای س��ریع‌گردش با حاشیه سود پایین دارند در 
معرض فشار بیشتری هستند؛ زیرا فرصت جذب افزایش هزینه محدود 
اس��ت. تولیدکنندگان م��واد غذایی نیز حتی اگر خودش��ان واردکننده 
مس��تقیم نباشند ممکن است از مسیر روغن، دانه‌های روغنی، نهاده‌ها، 

افزودنی‌ها، بسته‌بندی یا ماشین‌آلات اثر ارز را دریافت کنند.
فروش��گاه‌ها نیز در وضعیت دش��واری قرار می‌گیرن��د. اگر موجودی 
زیادی بخرند، س��رمایه در انبار قفل می‌شود. اگر موجودی را پایین نگه 

دارند و عرضه مختل شود، با کسری کالا مواجه می‌شوند.
در مقابل، ش��رکتی که دوره وصول کوتاه‌ت��ر، منابع تأمین متنوع‌تر و 

سهم بالاتر نهاده داخلی دارد، انعطاف بیشتری خواهد داشت.
سه سناریو برای ماه‌های آینده

در س��ناریوی نخس��ت، بانک مرکزی تعه��دات ارزی را بدون تأخیر 
انجام می‌دهد و نرخ مبنای واردات نیز با سرعت محدودی افزایش پیدا 
می‌کن��د. در ای��ن حالت تثبیت قیمت برخی اقلام ب��رای چند ماه قابل 
مدیریت‌تر اس��ت، هرچند حاشیه س��ود فعالان زنجیره احتمالاً فشرده 

خواهد شد.
در س��ناریوی دوم، ن��رخ رس��می افزایش پی��دا می‌کن��د اما قیمت 
مصرف‌کننده با تأخیر اجازه تعدیل می‌یابد. این س��ناریو بیشترین فشار 

را بر سرمایه در گردش واردکننده و تولیدکننده وارد می‌کند.
در سناریوی س��وم، علاوه بر افزایش نرخ، تخصیص ارز نیز طولانی‌تر 
می‌ش��ود. در این حالت مسئله از »قیمت« به »تأمین« منتقل می‌شود 
و حتی ش��رکت‌هایی که آماده پذیرش قیمت بالاتر هستند ممکن است 

نتوانند کالا را به موقع وارد کنند.
از دی��د مدیران، س��ناریوی س��وم خطرناک‌ترین حالت اس��ت؛ زیرا 

همزمان حاشیه سود و موجودی را تهدید می‌کند.
تصمیم عملی

واردکننده یا تولیدکننده کالاهای مصرفی امروز باید برای سه نرخ ارز 
جداگانه، Funding Gap خود را محاسبه کند.

اگر نرخ تأمین ۵، ۱۰ و ۲۰ درصد بالا برود، برای تأمین همان حجم 
ماه قبل چند میلیارد تومان سرمایه اضافه لازم است؟

س��پس باید مش��خص ش��ود این ش��کاف از کجا تأمین خواهد شد: 
نقدینگی داخلی، تسهیلات، اعتبار تأمین‌کننده یا کاهش موجودی.

خرده‌فروش نیز باید کالاهای حس��اس به ارز را از کالاهایی که عمدتاً 
هزینه داخلی دارند جدا کند. یک سیاس��ت یکسان موجودی برای همه 

کالاها در چنین محیطی منطقی نیست.
خبر امروز فقط این نیس��ت که دلار مرکز مبادله به ۱۷۵ هزار تومان 
رس��یده اس��ت. پیام مهم‌تر این اس��ت که هر افزایش ن��رخ ارز قبل از 
رسیدن به قفس��ه فروش��گاه، ابتدا از ترازنامه واردکننده و تولیدکننده 

عبور می‌کند. 

تثبیت قیمت شش‌ماهه چقدر دوام می‌آورد؟

کالاهای اساسی پشت خط ارز 

مه��ار ت��ورم نیازمند اصلاح س��اختار بودج��ه، قطع اضافه برداش��ت 
بانک‌های ناتراز و حذف رانت‌های ارزی برای نجات معیشت مردم است.

ب��ه گزارش خبرن��گار مهر، مهار تورم در گرو اصلاح س��اختار بودجه، 
قطع اضافه برداش��ت بانک‌ها و حذف رانت‌های مالی است.اقتصاد کشور 
در س��ال‌های اخیر با چالش مزمن و فرس��اینده رشد پرشتاب نقدینگی 
و جهش‌ه��ای مداوم نرخ تورم روبه‌رو بوده اس��ت؛ پدیده‌ای که ریش��ه 
بنیادین آن در کسری‌های پنهان و آشکار بودجه دولت، تعمیق ناترازی 

شبکه بانکی و اتلاف منابع ملی در قالب رانت‌های گوناگون قرار دارد.
انتقال بار س��نگین این ناترازی‌های انباش��ته به دوش معیشت آحاد 
جامع��ه از طریق افت ش��دید ارزش پ��ول ملی، ض��رورت بازنگری در 
سیاس��ت‌های پولی و مالی را دوچندان کرده اس��ت. کارشناسان بر این 
باورند ک��ه بدون توقف موتورهای اصلی خلق پول و س��اماندهی رابطه 
مالی دولت، ش��بکه بانک��ی و بانک مرکزی، امکان مه��ار پایدار تورم و 

بازگرداندن ثبات به متغیرهای کلان اقتصادی فراهم نخواهد شد.
تله کسری تراز عملیاتی و اتکای مزمن به منابع تورم‌زا

س��ند بودجه س��الانه به عنوان نقشه راه مالی کش��ور، طی دوره‌های 
متمادی با شکاف ساختاری میان درآمدهای پایدار و هزینه‌های جاری 
مواجه بوده اس��ت. برآوردهای بیش از حد خوش‌بینانه از منابع حاصل 
از صادرات نفت و گاز، فروش اوراق و واگذاری دارایی‌های مازاد دولتی، 
هم��واره در عمل با عدم تحقق مواجه ش��ده و کس��ری ت��راز عملیاتی 
س��نگینی را پدید آورده اس��ت. دولت‌ها برای جب��ران این خلاء مالی، 
مس��یرهای سهل‌الوصول اما به ش��دت مخربی نظیر استقراض از منابع 
بانک مرکزی، صندوق توسعه ملی یا انتقال تکالیف مالی به شبکه بانکی 
را برگزیده‌ان��د؛ تصمیماتی که به طور مس��تقیم پایه پولی را منبس��ط 

ساخته و حجم نقدینگی سرگردان را افزایش داده است.
یاس��ین م��رادی تحلیلگر مس��ائل اقتص��اد کلان، معتقد اس��ت که 
بودجه‌ریزی باید از قالب سنتی چانه‌زنی خارج شده و بر اساس ظرفیت 
واقع��ی درآمده��ای مالیاتی و مناب��ع باثبات طراحی ش��ود. وی تاکید 
می‌کند که حذف ردیف‌های موازی و پرهزینه ارگان‌های فاقد بهره‌وری 
اقتص��ادی و مهار مصارف غیرضروری، پیش‌ش��رط قطعی جلوگیری از 
استقراض و قطع ریشه‌های خلق پول پرقدرت در دستگاه اجرایی است.

بحران ناترازی شبکه بانکی و اضافه برداشت‌های بی‌ضابطه
در کنار کسری بودجه، دومین موتور محرک تورم در سال‌های اخیر، 
ناترازی حاد و شتابان در ش��بکه بانکی کشور بوده است. انجماد بخش 

بزرگ��ی از دارایی‌ه��ای بانک‌ها در قالب املاک، بن��گاه‌داری غیرمولد و 
بدهی‌های معوق دولت، نقدش��وندگی موسس��ات اعتباری را به ش��دت 
کاهش داده است. این پدیده در کنار الزام بانک‌ها به پرداخت تسهیلات 
تکلیف��ی با نرخ‌های ترجیحی و همچنین اعطای وام‌های غیرش��فاف به 
اش��خاص مرتبط، جریان نقدینگی درون‌بانکی را با کس��ری‌های پیاپی 

مواجه کرده است.
ب��رای جبران این ش��کاف روزانه، بانک‌های ناتراز به طور پیوس��ته به 
اضافه برداش��ت از منابع بانک مرکزی یا استقراض در بازار بین‌بانکی با 
نرخ‌ه��ای بالا روی می‌آورند؛ روندی که خود مس��تقیماً نقدینگی بدون 

پشتوانه تولید می‌کند.
حمیدرضا نجفی، کارشناس مسائل پولی و بانکی، در این زمینه اظهار 
می‌دارد که مماشات با بانک‌های زیان‌ده و دچار نقص ساختاری، خطای 
راهبردی بزرگی است که هزینه آن مستقیماً در قالب مالیات تورمی از 
جیب مردم پرداخت می‌شودمماش��ات با بانک‌های زیان‌ده و دچار نقص 
ساختاری، خطای راهبردی بزرگی است که هزینه آن مستقیماً در قالب 

مالیات تورمی از جیب مردم پرداخت می‌شود.
وی تصری��ح می‌کن��د که بانک مرک��زی باید بدون اغم��اض، نظارت 
هوشمند بر ترازنامه بانک‌ها را اعمال کرده، خطوط اعتباری بی‌پشتوانه 
را مس��دود سازد و برنامه مشخصی برای بازسازی مالی، ادغام یا انحلال 
س��ریع موسس��ات مالی ورشکس��ته به اجرا بگذارد تا گردش اعتبار در 

مسیر تامین مالی بخش تولید واقعی قرار گیرد.
بسترهای رانتی، اقتصاد پنهان و فرار مالیاتی

وجود س��امانه‌های چندنرخی در بازار ارز و نرخ‌گذاری‌های دستوری، 
بس��تری گس��ترده برای ایجاد رانت، ویژه‌خواری و انحراف منابع کشور 
فراهم ساخته است. توزیع ارز با نرخ‌های ترجیحی نه‌تنها به هدف اصلی 
خود یعنی تثبیت قیمت کالاهای اساس��ی برای مصرف‌کنندگان نهایی 
دست نیافته، بلکه زمینه‌ساز قاچاق معکوس، فاکتورسازی‌های صوری و 

خروج غیرقانونی سرمایه شده است.
س��وداگران با بهره‌من��دی از تفاوت نرخ ارز و دسترس��ی به اعتبارات 
بانکی رانتی، سودهای کلانی را بدون هرگونه مشارکت در تولید ملی به 
دست می‌آورند، در حالی که بار تورمی این جریان ناسالم تماماً بر دوش 

کارگران، کارمندان و تولیدکنندگان واقعی آوار می‌شود.
ایجاد ش��فافیت حداکثری در جری��ان گردش وجوه نقد و رصد دقیق 
تراکنش‌های بانکی، کارآمدترین ابزار برای مهار این ش��بکه غیرش��فاف 

اس��ت. با پیاده‌سازی کامل س��امانه‌های جامع مالیاتی و ثبت معاملات 
تجاری، تمرکز دولت باید به جای تحمیل بار مضاعف بر فعالان رسمی، 
به س��مت شناسایی فعالیت‌های سوداگرانه در بازارهای دارایی، طلا، ارز 
و مس��کن هدایت ش��ود تا از یک س��و جلوی فرار مالیاتی دانه‌درشت‌ها 
گرفته ش��ود و از س��وی دیگر انگیزه ورود به فعالیت‌های نامولد کاهش 

یابد.
ناترازی‌های انباشته در حوزه‌های انرژی و صندوق‌های بازنشستگی

یک��ی دیگر از ابع��اد پرچالش اقتص��اد که کس��ری‌های فرابودجه‌ای 
سنگینی ایجاد کرده، ناترازی گس��ترده در بخش انرژی و صندوق‌های 
بازنشستگی است. هدررفت بالای انرژی به سبب فرسودگی تجهیزات و 
شدت مصرف نامتعارف، هزینه‌های سرسام‌آوری را برای تامین سوخت 

و جبران کسری تراز تولید به بار آورده است.
از طرف��ی دیگر، صندوق‌های بازنشس��تگی به واس��طه مدیریت‌های 
غیرتخصصی و نسبت‌های نامناسب جمعیتی، توان پرداخت مستمری‌ها 
را از دس��ت داده و بخش قابل توجهی از مناب��ع عمومی دولت را برای 
تداوم فعالیت خود مصرف می‌کنند؛ امری که سهم طرح‌های زیرساختی 

و عمرانی کشور را به حداقل رسانده است.
اصلاح شیوه مدیریت شرکت‌های وابسته به این صندوق‌ها، بهره‌گیری 
از مدیران مس��تقل و متخصص و اجرای طرح‌های بهینه‌س��ازی زنجیره 
انرژی، می‌تواند بخشی از این بار مالی سنگین را از دوش دولت بردارد. 
این اصلاح��ات زیربنایی مانع از آن می‌ش��ود که کس��ری‌های فزاینده 
بخش‌های تامین اجتماعی و انرژی مجدداً به صورت فش��ارهای تورمی 

به جامعه بازگردد.
ضرورت بسته سیاستی هماهنگ و بازسازی انتظارات عمومی

مه��ار پای��دار تورم در گ��رو نگاهی جامع، هماهنگ و غیربخش��ی به 
ریش��ه‌های ناترازی اس��ت. تلاش برای کنترل قیمت‌ه��ا صرفاً از طریق 
ابزارهای نظارتی و بدون دست زدن به ریشه‌های پولی و مالی، راهکاری 

شکست‌خورده است.
ثبات پایدار زمانی حاصل می‌ش��ود ک��ه اصلاحات بودجه‌ای و کاهش 
هزینه‌ه��ای غیرضروری دولت، با انضباط س��خت‌گیرانه در نظام بانکی، 
توقف اضافه برداش��ت‌ها، حذف رانت‌های چندنرخی و توسعه ابزارهای 
مال��ی ج��ذاب برای ج��ذب ریال همراه ش��ود. اجرای منس��جم چنین 
برنام��ه‌ای می‌تواند انتظارات منفی تورمی را خنثی کرده و زمینه‌س��از 

احیای اعتماد عمومی و بازگشت آرامش به معیشت مردم گردد.

راهبرد عبور از تله تورم؛ ساماندهی شبکه بانکی و حذف رانت‌های مالی



فرصت امروز: یک مرز زمینی زمانی مزیت اقتصادی است که کالا از آن 
عبور کند؛ نه اینک��ه کامیون برای روزها در صف بماند. امروز رئیس خانه 
اقتصاد و تجارت ایران و ترکیه از ش��کل‌گیری صفی حدود ۲۲ کیلومتری 
در مس��یر ورودی بازرگان خب��ر داده و گفته بیش از هزار کامیون منتظر 
عبور هستند. طبق همین گزارش، برخی کامیون‌ها بیش از هشت روز در 

انتظار ورود به مرز مانده‌اند. 
این اتفاق یک حادثه کوتاه‌مدت به نظر نمی‌رس��د. گزارش‌های ماه‌های 
گذش��ته نیز از معطلی‌های طولانی حکایت داش��تند؛ تسنیم در مردادماه 
گزارش کرده بود برخی رانندگان برای خروج از بازرگان تا ۲۰ روز منتظر 
می‌مانند و آمار اعلامی آن زمان نش��ان می‌داد روزانه حدود ۳۰۰ کامیون 
ایرانی خارج می‌ش��وند، در حالی که تقریباً ۶۰۰ کامیون از س��مت ترکیه 

وارد ایران می‌شوند. 
برای یک صادرکننده، این دیگر مسئله حمل‌ونقل نیست. مرز به بخشی 

از قیمت تمام‌شده کالا تبدیل شده است.
یک کامیون متوقف، یک انبار متحرک گران

زمانی که کامیون حرکت نمی‌کند، هزینه متوقف نمی‌شود.
راننده باید دس��تمزد بگیرد. کامیون هزینه مالی یا قسط دارد. سوخت 
و خدمات جانبی مصرف می‌ش��ود. سرمایه صاحب کالا در محموله بلوکه 
اس��ت. اگر کالا فسادپذیر باش��د، هر روز انتظار از عمر اقتصادی محصول 

کم می‌کند.
اگر محموله ماده اولیه باش��د، کارخانه مقصد نیز ممکن اس��ت به دلیل 

نرسیدن کالا با کاهش تولید مواجه شود.
در گزارش امروز گفته ش��ده بخشی از بارهای پشت مرز شامل مواد اولیه، 
قطعات و کالاهای خوراکی است؛ رئیس خانه اقتصاد و تجارت ایران و ترکیه 
همچنین هش��دار داده توقف‌های طولانی می‌تواند باعث دیرکرد، هزینه‌های 

اضافی و در کالاهای فسادپذیر حتی کاهش قابلیت مصرف شود.
بنابراین هزینه صف را فقط نباید با کرایه کامیون محاسبه کرد.

فرمول واقعی‌تر این است:
هزینه توقف کامیون + خواب سرمایه + تأخیر تولید + احتمال فساد کالا 

+ جریمه تأخیر قرارداد + از دست‌رفتن اعتماد مشتری
برای برخی کالاها رقم نهایی می‌تواند چند برابر هزینه حمل باشد.

چرا گلوگاه مرزی از تعرفه مهم‌تر می‌شود؟
ف��رض کنید صادرکننده ایرانی محصولی را پنج درصد ارزان‌تر از رقیب 

خارجی عرضه می‌کند.
اگر محموله او ده روز دیرتر برس��د، مشتری خارجی ممکن است حاضر 
باش��د همان کالا را پنج یا حتی ده درصد گران‌تر از تأمین‌کننده دیگری 

بخرد اما زمان تحویل مشخصی داشته باشد.
در تجارت B2B، قابلیت پیش‌بینی خودش بخشی از قیمت است.

همین موضوع درباره مواد اولیه وارداتی نیز صدق می‌کند. مدیر کارخانه 
فقط قیمت خرید را مقایس��ه نمی‌کند؛ باید بداند چه زمانی قطعه به خط 

تولید می‌رسد.
اگر مرز نامطمئن باشد، شرکت مجبور می‌شود موجودی ایمنی بیشتری 

نگ��ه دارد. یعن��ی میلیاردها تومان س��رمایه فقط برای جب��ران بی‌ثباتی 
لجستیک در انبار قفل می‌شود.

در اینجا یک ناکارآمدی مرزی تبدیل به نیاز بیشتر به سرمایه در گردش 
می‌شود.

مسئله تازه نیست؛ ظرفیت دو طرف نامتقارن است
گزارش مردادماه تس��نیم نش��ان می‌داد در مقطعی روزانه حدود ۳۰۰ 
کامیون ایرانی از مرز خارج می‌ش��دند در حالی ک��ه حدود ۶۰۰ کامیون 
از س��مت ترکیه وارد می‌شدند؛ خود گزارش نتیجه گرفته بود که اختلاف 
ظرفیت پذیرش و پردازش دو طرف مرز و هماهنگی ناکافی یکی از عوامل 

اصلی طولانی‌شدن صف است. 
گ��زارش تازه امروز نیز اتهام کم‌کاری و ضعف هماهنگی را مطرح کرده 
است، اما باید این بخش را یک ادعای فعال تجاری دانست، نه نتیجه یک 
گزارش رسمی مستقل. آنچه با اطمینان بیشتری می‌توان گفت این است 
که صف طولانی امروز ادامه همان گلوگاهی است که دست‌کم طی ماه‌های 

گذشته چندین بار گزارش شده است.
این تمایز مهم اس��ت؛ زیرا برای حل مش��کل باید بدانیم مسئله نیروی 
انسانی است، فرآیند گمرکی است، محدودیت پذیرش طرف ترکیه است 

یا ترکیبی از همه این عوامل.
اما برای بنگاه نتیجه یکسان است: زمان تحویل غیرقابل پیش‌بینی شده است.

خطر بزرگ‌تر؛ تغییر مسیر تجارت
یکی از هشدارهای گزارش امروز این است که برخی ناوگان‌ها و خطوط 
حمل به دنبال مس��یرهای جایگزین رفته‌اند و مس��یرهایی از گرجستان، 
آذربایج��ان و حوزه خزر را انتخاب می‌کنند. این ادعا نیز از س��وی رئیس 

خانه اقتصاد و تجارت ایران و ترکیه مطرح شده است. 
اگر چنین تغییری موقت باشد، مشکل محدود است.

اما اگر صاحبان کالا به یک مسیر جایگزین عادت کنند و شبکه حمل، 
انب��ار، قرارداد و بیمه خود را براس��اس آن تنظیم کنند، بازگرداندن بار به 

مسیر ایران دشوارتر خواهد شد.
 Customer ای��ن هم��ان خطری اس��ت ک��ه در کس��ب‌وکار ب��ه آن
Switching Cost می‌گویی��م؛ زمانی که مش��تری برای مس��یر جدید 

سرمایه‌گذاری کرد، دیگر فقط با کاهش چند دلاری کرایه برنمی‌گردد.
ب��رای ایران نیز هر مس��یر ترانزیتی که از کش��ور خارج ش��ود فقط از 
دس��ت‌رفتن کرایه نیس��ت؛ س��وخت، تعمیرات، انبارداری، بیمه، خدمات 
راننده، عوارض و درآمد کسب‌وکارهای مرزی نیز همراه آن از بین می‌روند.

چه کسب‌وکارهایی بیشترین آسیب را می‌بینند؟
نخست، صادرکنندگان محصولات فسادپذیر. برای میوه، سبزی، لبنیات 

و محصولات غذایی زمان بخشی از کیفیت کالا است.
دوم، صنایع وابسته به قطعات یا مواد اولیه‌ای که از مسیر ترکیه و اروپا 
می‌آیند. ممکن است ارزش یک قطعه بسیار کوچک باشد اما نبود آن خط 

تولید را متوقف کند.
س��وم، شرکت‌های حمل‌ونقل. کامیونی که هشت یا بیست روز در صف 
اس��ت نمی‌تواند س��رویس دوم خود را انجام دهد. در نتیجه درآمد ماهانه 

ناوگان کاهش می‌یابد، در حالی که اقساط و هزینه‌های ثابت باقی است.
چهارم، صادرکنندگانی که قراردادهای تحویل دقیق دارند. تأخیر ممکن 
اس��ت علاوه بر هزینه حمل به جریمه قراردادی یا از دست‌دادن مشتری 

منجر شود.
برندگان احتمالی چه کسانی هستند؟

هر بحران لجستیکی مسیر جایگزین می‌سازد.
اپراتورهای مسیرهای ریلی، کریدورهای قفقاز، حمل ترکیبی دریایی ـ 
زمینی و شرکت‌هایی که بتوانند بار را از مرزهای دیگر عبور دهند ممکن 

است تقاضای بیشتری دریافت کنند.
اما این فرصت برای اقتصاد ایران الزاماً خبر خوبی نیست؛ زیرا بخشی از 

آن ناشی از انتقال بار از مسیر فعلی است.
فرصت مطلوب زمانی ایجاد می‌ش��ود که شرکت‌های لجستیکی ایرانی 
بتوانند مس��یر جایگزین داخل شبکه ایران طراحی کنند، نه اینکه کالا به 

طور کامل از جغرافیای ایران خارج شود.
سه سناریوی پیش‌رو

س��ناریوی اول، افزایش فوری ظرفیت پ��ردازش و هماهنگی دو طرف 
است. در این صورت صف می‌تواند طی چند روز یا چند هفته کاهش پیدا 

کند و اثر بلندمدت محدود بماند.
س��ناریوی دوم، صف کاهش می‌یابد اما زم��ان عبور همچنان غیرقابل 
پیش‌بینی می‌ماند. این س��ناریو برای کس��ب‌وکار حتی از صف ثابت هم 

آزاردهنده است؛ زیرا برنامه‌ریزی موجودی و قرارداد را دشوار می‌کند.
سناریوی سوم، گلوگاه ماندگار می‌شود و صاحبان بار به‌تدریج مسیرهای 

جایگزین می‌سازند. این حالت بیشترین هزینه استراتژیک را دارد.
برای تشخیص سناریو فقط یک شاخص لازم است: میانگین واقعی زمان 

عبور کامیون از لحظه ورود به صف تا خروج از مرز.
تعداد جلسات، سامانه‌ها و وعده‌ها اهمیت ثانویه دارند.

تصمیم عملی
 Border شرکت‌هایی که از مسیر ترکیه استفاده می‌کنند باید از امروز

Delay را به شکل یک هزینه مستقل در قیمت‌گذاری خود وارد کنند.
به جای اینکه بگویند »کرایه حمل ۳۰۰۰ دلار اس��ت«، باید محاس��به 

کنند:
کرایه + هزینه هش��ت روز توقف + هزینه مالی ارزش محموله + ریسک 

دیرکرد + هزینه موجودی ایمنی.
گام دوم این است که برای کالاهای حیاتی حداقل یک مسیر جایگزین 

آماده شود؛ حتی اگر کمی گران‌تر باشد.
گام سوم، بازنگری قراردادهای تحویل است. شرکتی که زمان عبور مرزی 
را کنترل نمی‌کند نباید بدون حاشیه اطمینان تعهد تحویل قطعی بدهد.

و در نهای��ت، برای مواد اولیه‌ای که توقفش��ان خط تولید را می‌خواباند، 
موجودی ایمنی باید براس��اس زمان مرزی واقعی محاسبه شود، نه زمان 

حمل روی نقشه.
صف ۲۲ کیلومتری امروز یک تصویر ترافیکی نیست. این صف، سرمایه 

در گردش بنگاه‌هایی است که روی آسفالت متوقف شده است. 

صف ۲۲ کیلومتری در بازرگان

وقتی مرز، مزیت صادرات را می‌بلعد

رئیس سازمان خصوصی‌س��ازی گفت: تصمیم نهایی درباره واگذاری یا 
باقی ماندن شرکت سایپا در اختیار دولت، پس از بررسی در کمیسیون‌های 

مختلف، در هیئت وزیران اتخاذ می‌شود.
به گزارش خبرگزاری مهر، زهره عالی‌پور رئیس سازمان خصوصی‌سازی 
درباره آخرین وضعیت تعیین تکلیف واگذاری سایپا گفت: در خصوص این 
موض��وع، اختلاف‌نظرهایی وجود دارد و برخی نمایندگان درباره اینکه آیا 
سایپا باید همچنان در اختیار دولت باقی بماند یا واگذار شود، دیدگاه‌های 

متفاوتی دارند.
وی در مصاحبه با سیما افزود: در بخش خصوصی تقریباً اتفاق نظر وجود 
دارد که شرایط سایپا به گونه‌ای است که باید هرچه سریع‌تر سرمایه‌گذاری 
جدید به این ش��رکت تزریق ش��ود و مدل بازسازی آن نیز در سریع‌ترین 
زم��ان ممکن تعیین تکلیف ش��ود. اما این موضوع در دولت مطرح ش��ده 
و درب��اره آن اختلاف‌نظرهایی وجود دارد. ما نی��ز در دیدار با نمایندگان، 

توضیحاتی درباره موضوع واگذاری سایپا ارائه کرده‌ایم.

عالی‌پ��ور تصریح ک��رد: صرف‌نظر از این مباحث، سیاس��ت‌ها و قوانین 
مشخص می‌کنند که چه شرکتی در گروه یک امکان واگذاری صددرصدی 
دارد. این موضوع در دولت در حال بررس��ی اس��ت و در کمیس��یون‌های 

مختلف نیز مورد رسیدگی قرار گرفته است.
وی گفت: تصمیم نهایی درباره واگذاری یا باقی ماندن س��ایپا در اختیار 
دول��ت، در صحن هیئت وزیران مط��رح و در نهایت تصمیم دولت در این 

زمینه اتخاذ و به سازمان خصوصی‌سازی ابلاغ خواهد شد.

واگذاری سایپا در انتظار تصمیم نهایی دولت

اخبــــــار

افزایش ذخایر سدها فرصت مناسب کاهش برداشت 
از منابع زیرزمینی است

مدیرعامل ش��رکت آب منطقه‌ای اس��تان تهران گف��ت: درصورت تحقق 
س��ناریوی افزایش بارش‌ها در س��ال آبی پیش‌رو و بهب��ود ورودی رواناب به 
مخازن، افزایش ذخیره آب در سدهای تأمین‌کننده آب شرب تهران می‌تواند 
ع�الوه ب��ر تقویت پایداری تأمین آب ش��رب، فرصت مناس��بی برای کاهش 
برداش��ت از منابع آب زیرزمین��ی و تقویت برنامه‌های حفاظت از آبخوان‌های 

استان فراهم کند.
به گزارش ایس��نا، یاسر رهبردین با اشاره به اهمیت مدیریت توأمان منابع 
آب س��طحی و زیرزمینی اظهار کرد: تأمین پایدار آب شرب تهران همچنان 
نخس��تین و مهم‌ترین اولویت شرکت اس��ت و در این مسیر، مخازن سدهای 

پنجگانه تأمین‌کننده آب شرب تهران نقش اساسی دارند.
وی افزود: چنانچه شرایط اقلیمی و بارش‌های پیش‌رو به گونه‌ای رقم بخورد 
که شاهد افزایش محسوس ورودی آب به سدها و بهبود وضعیت ذخایر باشیم، 
این موضوع می‌تواند امکان مدیریت دقیق‌تر منابع و کاهش اتکای تأمین آب 

به منابع زیرزمینی را فراهم کند.
رهبردین تأکید کرد: هر میزان کاهش برداشت از منابع آب زیرزمینی، یک 
گام در مسیر حفاظت از آبخوان‌ها، کنترل افت سطح آب و کاهش پیامدهای 

ناشی از برداشت بی‌رویه از این منابع است. 
مدیرعامل شرکت آب منطقه‌ای استان تهران ادامه داد: در چنین شرایطی، 
موضوع محیط‌ زیست و تأمین نیاز آبی زیست‌محیطی نیز با جدیت بیشتری 
در دستور کار شرکت قرار خواهد گرفت و تلاش می‌کنیم در چارچوب ظرفیت 
منابع آبی و ضوابط مربوط، سهم مناسبی برای حفظ پایداری اکوسیستم‌های 

وابسته به آب در نظر گرفته شود.
وی خاطرنش��ان کرد: نگاه ما به افزایش احتمالی منابع آب، صرفاً افزایش 
حج��م ذخیره در مخازن نیس��ت؛ بلکه بای��د این فرصت را ب��ه بهبود توازن 
میان منابع آب س��طحی و زیرزمینی، کاهش فش��ار بر آبخوان‌ها، حفاظت از 

محیط‌زیست و افزایش تاب‌آوری نظام تأمین آب استان تبدیل کنیم. 
رهبردین با اش��اره به ضرورت مدیریت ریس��ک در ش��رایط اقلیمی متغیر 
گفت: حتی در ص��ورت افزایش بارش‌ها، مدیریت منابع آب باید همچنان بر 
مبنای احتیاط، برنامه‌ریزی و نگاه بلندمدت انجام شود؛ چرا که بارش بیشتر 
در یک دوره زمانی، به‌تنهایی به معنای رفع کامل تنش آبی و بازگشت منابع 

به شرایط پایدار گذشته نیست.
وی تصریح کرد: هدف ما این اس��ت که هر میزان بهبود در وضعیت منابع 
آب، به سرمایه‌ای برای آینده تبدیل شود؛ سرمایه‌ای که هم امنیت آب شرب 
تهران را تقویت کند، هم به احیای آبخوان‌ها و حفاظت از محیط‌ زیست کمک 
کند و هم تاب‌آوری استان را در برابر دوره‌های خشکسالی آینده افزایش دهد.  

 افزایش قیمت بنزین 
به نفع خودروسازان آسیایی شد

با عبور میانگین قیمت بنزین در آمریکا از چهار دلار در هر گالن، 
تقاضای خریداران برای خودروهای هیبریدی افزایش یافته اس��ت 
ام��ا محدود بودن مدل‌های هیبریدی در محصولات خودروس��ازان 
بزرگ آمریکایی، بس��یاری از مشتریان را به سمت برندهای آسیایی 

سوق داده است.
به گزارش ایسنا، هیوندای اعلام کرد فروش خودروهای هیبریدی 
این خودروس��از کره‌ای در س��ه‌ماهه س��وم س��ال جاری ۳۹ درصد 
افزایش یافته و فروش مدل‌های هیبریدی کیا بیش از دو برابر شده 
و ۱۵۲ درصد رشد کرده است. خودروسازان ژاپنی نیز در این دوره، 
افزایش قابل‌توجهی در فروش هیبریدی‌ها ثبت کردند، به‌طوری که 

فروش تویوتا ۲۹ درصد و فروش هوندا ۲۱ درصد افزایش یافت.
افزایش قیمت بنزین از زمان آغاز تجاوز آمریکا و رژیم صهیونیستی 
به ایران در اواخر فوریه )۹ اسفند(، خریداران آمریکایی را به سمت 
خودروه��ای کم‌مصرف‌ت��ر مانند خودروهای هیبریدی س��وق داده 
اس��ت. اما برخلاف خودروسازان ژاپنی و کره‌ای، بیشتر شرکت‌های 

آمریکایی مدل‌های هیبریدی محدودی در بازار دارند.
با این حال، فروش خودروهای تمام‌برقی طی یک س��ال گذشته 
به‌ش��دت کاهش یافته است. خودروهای برقی نسبت به خودروهای 
بنزینی گران‌تر هس��تند و پس از پایان اعتبار مالیاتی ۷۵۰۰ دلاری 
خرید خودروهای برقی در س��پتامبر س��ال گذش��ته، این اختلاف 

قیمت بیشتر شده است.
ای��وان دروری، مدی��ر بخش تحلیل‌های س��ایت خری��د خودرو 
»ادمون��دز« )Edmunds(، گفت: خودروهای هیبریدی می‌توانند 
نیاز بسیاری از مصرف‌کنندگان را با راحتی بیشتر و هزینه پایین‌تر 

نسبت به خودروهای برقی برآورده کنند.
افزایش فروش خودروهای هیبریدی، خودروسازان کره‌ای را برای 
نخس��تین بار در تاریخ، تا آس��تانه پیش��ی گرفتن از فورد در بازار 

آمریکا پیش برده است.
هیوندای و کیا در س��ه‌ماهه س��وم در مجموع ۵۰۶ هزار و ۲۰۰ 
دس��تگاه خودرو فروختند که نس��بت به مدت مشابه سال میلادی 
گذش��ته، ۵.۴ درصد افزایش داشت. در مقابل، فروش فورد، سومین 
خودروس��از بزرگ آمریکا از نظر حجم فروش، با ۶.۶ درصد کاهش، 

به ۵۰۹ هزار و ۷۶۴ دستگاه خودرو رسید.
فورد در س��ال ۲۰۰۷ جایگاه دومین خودروس��از بزرگ آمریکا را 
به تویوتا واگذار کرد که بخش��ی از روند چند دهه‌ای تغییر گرایش 
مصرف‌کنندگان آمریکایی از سه خودروساز بزرگ آمریکایی شامل 
فورد، جنرال موتورز و اس��تلانتیس به سمت برندهای آسیایی بوده 

است.
خودروس��ازان آسیایی نخس��تین بار در جریان شوک قیمت نفت 
۵۰ س��ال پیش، حضور خود را در بازار آمریکا به‌طور چش��مگیری 
گس��ترش دادند و افزایش اخیر قیمت بنزی��ن نیز به نفع آنها تمام 

شده است.
طبق گزارش شرکت خدمات صنعت خودروی »کاکس اتوموتیو« 
)Cox Automotive(، خودروس��ازان آسیایی در سه‌ماهه جاری 
بی��ش از نیمی از کل خودروهای نو را به فروش رس��اندند و س��هم 

شرکت‌های آمریکایی به پایین‌ترین حد خود رسید.
خودروس��ازان ب��زرگ آمریکایی ط��ی چند دهه گذش��ته، تولید 
بسیاری از س��دان‌های کم‌مصرف و خودروهای کوچک‌تر را متوقف 
کرده‌اند و به سمت تولید شاسی‌بلندها و پیکاپ‌ تراک‌های بزرگ‌تر 
که حاش��یه سود بالاتری دارند، حرکت کرده‌اند. پیش از آغاز تجاوز 
نظامی آمریکا و رژیم صهیونیس��تی به ای��ران، خریداران آمریکایی 
نیز مشکل چندانی با خرید خودروهای بزرگ و پرمصرف نداشتند.

بر اس��اس گزارش شبکه س��ی‌ان‌ان، فورد و جنرال موتورز هر دو 
قصد دارند در س��ال‌های آینده، مدل‌های هیبریدی بیشتری عرضه 

کنند، اما تغییر مسیر تولید زمان‌بر است.
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کشورهای رکورددار افزایش قیمت مسکن در اروپا
قیمت مس��کن در بیش��تر کش��ورهای اروپا همچنان در حال 
افزای��ش بوده و در بس��یاری از کش��ورها، رش��د قیمت‌ها از نرخ 
تورم فراتر رفته، به‌طوری‌که در سه‌ماهه دوم ۲۰۲۶، رشد سالانه 
قیمت مس��کن از ۰.۶ درصد در آلمان تا ۱۶.۵ درصد در پرتغال 

متغیر بوده است.
به گزارش ایسنا، بر اساس داده‌های یورواستات، قیمت مسکن 
در اتحادیه اروپا در س��ه‌ماهه دوم ۲۰۲۶ نس��بت به مدت مشابه 
سال گذشته، ۴.۷ درصد افزایش یافت و از نرخ تورم ۳.۲ درصدی 
در این دوره، پیش��ی گرفت. در میان ۲۹ کشور اروپایی، ۹ کشور 

افزایش دو رقمی قیمت مسکن را ثبت کردند.
پرتغال با رش��د سالانه ۱۶.۵ درصدی، بیشترین افزایش قیمت 
مسکن را در سه‌ماهه دوم ۲۰۲۶ در میان ۲۹ کشور تحت بررسی‌ 
ثبت کرد. بلغارستان نیز با رشد ۱۵.۵ درصدی، در جایگاه بعدی 

قرار گرفت.
می��ک کالمت، کارش��ناس بازار مس��کن در ش��رکت »گلوبال 
پراپرت��ی گاید« )Global Property Guide( گفت: تقاضای 
مس��کن در پرتغال به‌ویژه در لیس��بون، پورتو و مناطق ساحلی 
پرطرف��دار، همچنان از عرضه پیش��ی گرفته اس��ت. محدودیت 
ساخت‌وس��ازهای جدید، سرمایه‌گذاری خارجی، تقاضای مرتبط 
با گردش��گری و کمبود مستمر مسکن از عوامل افزایش قیمت‌ها 

در پرتغال بوده‌اند.
کالم��ت افزود: در بلغارس��تان نی��ز افزایش درآم��د خانوارها، 
رش��د دستمزدها، ش��رایط نسبتا مناس��ب دریافت وام مسکن و 
تقاضای بالا برای خرید ملک به‌عنوان س��رمایه‌گذاری، از عوامل 

حمایت‌کننده از رشد قیمت‌ها بوده‌اند.
پس از پرتغال و بلغارستان، لیتوانی با ۱۴.۳ درصد، اسلواکی با 
۱۳.۶ درصد، کرواس��ی با ۱۲.۷ درصد، اسپانیا و رومانی هر کدام 
با ۱۲.۱ درصد، لتونی با ۱۱.۴ درصد و مجارستان با ۱۰.۲ درصد، 

بیشترین رشد قیمت مسکن را ثبت کردند.
قیمت مس��کن در دانمارک ۹.۴ درصد، اسلوونی ۹.۱ درصد و 
جمهوری چک ۸.۶ درص��د افزایش یافت. همچنین قیمت‌ها در 
قبرس ۷.۹ درصد، مالت ۶.۹ درصد، لهس��تان ۶.۳ درصد، ایرلند 
۶ درص��د، اس��تونی ۵.۸ درصد، اتریش ۵.۱ درصد و س��وئد ۴.۸ 

درصد افزایش داشت.
کاهش قیمت مسکن در سه کشور

فنلان��د ب��ا کاه��ش ۲.۷ درص��دی، لوکزامبورگ ب��ا افت ۲.۲ 
درصدی و فرانس��ه با کاهش ۰.۸ درصدی، کشورهایی بودند که 

قیمت مسکن در آنها نسبت به سال گذشته کاهش یافت.
کالمت کاهش رشد اقتصادی، ضعف اعتماد مصرف‌کنندگان و 
آثار ادامه‌دار افزایش نرخ بهره را از عوامل کاهش قیمت مس��کن 

در فنلاند دانست.
وی درباره فرانسه نیز گفت: محدود شدن توان خرید، تقاضای 
نس��بتا ضعیف برای مس��کن و آثار نرخ‌های بالای وام مسکن در 
گذش��ته، بر قیمت‌ها فش��ار نزولی وارد کرده اس��ت. نااطمینانی 
اقتصادی نیز باعث شده اس��ت برخی خریداران احتمالی، خرید 

مسکن را به تعویق بیندازند.
در میان چهار اقتصاد بزرگ اتحادیه اروپا، اسپانیا با رشد ۱۲.۱ 
درصدی بیش��ترین افزایش را داشت، در حالی که قیمت مسکن 
در ایتالیا چهار درصد افزایش یافت. قیمت مسکن در آلمان فقط 
۰.۶ درصد افزایش یافت و در فرانسه ۰.۸ درصد کاهش داشت.

کارس��تن برزس��کی و فرانزیس��کا بی��ل، تحلیلگ��ران بان��ک 
»آی‌ان‌جی« )ING( اعلام کردند: افزایش دوباره نرخ وام مسکن 
در آلم��ان، کاهش توان خری��د و افت تقاضا برای دریافت وام، بر 

بازار مسکن این کشور تاثیر گذاشته است.
تفاوت بازارهای مسکن اروپا

کالمت گفت: تفاوت در میزان رشد قیمت مسکن در کشورهای 
اروپایی عمدتا بازتاب کمبود مس��کن، رش��د درآمدها، ش��رایط 
دریافت وام مس��کن و روندهای جمعیتی در هر کشور است. بازار 
مسکن اساس��ا ماهیتی محلی دارد، حتی اگر کشورهای اروپایی 

شرایط اقتصادی و پولی مشابهی داشته باشند.
کش��ورهایی که ب��ا تقاضای بالا و ساخت‌وس��از محدود مواجه 
هستند، معمولا افزایش سریع‌تر قیمت مسکن را تجربه می‌کنند. 
در مقابل، در کش��ورهایی که رش��د اقتصادی ضعیف‌تر، تقاضای 
خانوار کمتر یا حساس��یت بیش��تری نس��بت به هزینه وام‌گیری 
دارند، رش��د قیمت‌ها کندتر بوده یا قیمت مس��کن کاهش یافته 

است.
رشد واقعی قیمت مسکن همچنان قابل توجه است

با در نظر گرفتن نرخ تورم، قیمت واقعی مسکن نیز در بسیاری 
از کش��ورهای اروپا افزایش قابل توجهی داشته است. در اتحادیه 
اروپا، با نرخ تورم ۳.۲ درصدی، قیمت واقعی مس��کن ۱.۵ درصد 
افزایش یافت. با این حال، رشد واقعی قیمت‌ها در برخی کشورها 
بس��یار بیش��تر بود. در پرتغال، نرخ تورم در این دوره ۳.۶ درصد 
بود و در نتیجه، قیمت واقعی مسکن ۱۲.۱ درصد افزایش یافت.

رشد واقعی قیمت مس��کن در اسلواکی ۹.۴ درصد، بلغارستان 
۹.۱ درص��د، لیتوانی ۸.۸ درصد، اس��پانیا ۸.۳ درصد، لتونی ۷.۹ 
درص��د، دانمارک و مجارس��تان هر کدام ۷.۷ درصد و کرواس��ی 

۷.۵ درصد بود.
در ۶ کشور نیز قیمت واقعی مسکن کاهش یافت که بیشترین 
اف��ت مربوط ب��ه لوکزامبورگ ب��ا ۶.۴ درصد ب��ود. قیمت واقعی 
مسکن در فرانسه ۳.۲ درصد و در آلمان ۲ درصد کاهش یافت.

کالمت س��ه عامل اصلی موثر بر قیمت مس��کن در یک س��ال 
گذش��ته را کمبود مس��تمر مس��کن، رش��د درآم��د خانوارها و 
تغییر ش��رایط وام‌های مس��کن عنوان و اظهار کرد: در بسیاری 
از کش��ورهای اروپایی، ساخت‌وساز مس��کونی نتوانسته همگام با 

تقاضا افزایش یابد.
چشم‌انداز قیمت مسکن اروپا

کالمت پیش‌بینی کرد کمبود مسکن و تداوم تقاضا در بسیاری 
از بازارهای اروپایی همچنان از افزایش قیمت‌ها حمایت کند، اما 
سرعت رشد در کش��ورهای مختلف، متفاوت خواهد بود و تکرار 
افزایش‌های دو رقمی در یک سال دیگر قطعی نیست. نرخ بهره، 
مهم‌ترین عامل نامطمئن در چش��م‌انداز بازار مسکن است. بانک 
مرک��زی اروپا در س��پتامبر ۲۰۲۶ در واکنش ب��ه افزایش دوباره 

فشارهای تورمی، نرخ بهره را افزایش داد.
بر اساس گزارش یورونیوز، وی افزود: افزایش هزینه وام مسکن 
در کن��ار کاه��ش قدرت خرید ناش��ی از افزای��ش قیمت انرژی، 

می‌تواند تقاضا برای مسکن را کاهش دهد.

خبرنــامه

معاون فناوری اطلاعات ش��رکت مخابرات ایران گفت: س��امانه نوین 
و هوش��مند مش��تریان فیبر نوری این ش��رکت با هدف ارتقای کیفیت 
خدمات، بهبود تجربه مش��تریان و توس��عه خدمات دیجیتال راه‌اندازی 

شد.
به گزارش ایس��نا، بهرامی اظهار کرد: س��امانه نوین مش��تریان فیبر 
نوری با هدف ارائه خدماتی س��ریع، س��اده، یکپارچه و مش��تری‌محور 
راه‌ان��دازی ش��ده و از طری��ق نش��انی myftth.tci.ir در دس��ترس 
مش��تریان قرار دارد. این سامانه با رویکرد مشتری‌محوری و در راستای 
هوشمندس��ازی فرآیندهای ارائه خدمات، ب��ا بهره‌گیری از فناوری‌های 
نوین و چارچوب‌های اس��تاندارد طراحی و پیاده‌س��ازی ش��ده است تا 
مشتریان بتوانند خدمات مورد نیاز خود را در بستری مدرن، مطمئن و 

کاربرپسند دریافت و مدیریت کنند.
مع��اون فناوری اطلاعات ش��رکت مخابرات با اش��اره به اینکه یکی از 
مهم‌ترین رویکردهای طراحی این سامانه،"س��ادگی و سهولت استفاده" 
اس��ت افزود: رابط کاربری س��امانه به‌گونه‌ای طراحی ش��ده اس��ت که 
کاربران بتوانند بدون مواجهه با فرآیندهای پیچیده و با حداقل مراحل، 
به خدمات و اطلاعات مورد نیاز خود دسترس��ی داش��ته باشند. بر این 
اساس، فرآیند دریافت و مدیریت خدمات برای مشتریان، سریع، شفاف 

و روان خواهد بود.
 سه روش برای ورود مشتریان به سامانه جدید

وی  با بیان اینکه س��ه روش برای ورود مش��تریان به س��امانه جدید 
فیبرن��وری دارد گفت : به‌منظور تس��هیل دسترس��ی کارب��ران و ایجاد 
تجربه‌ای منعطف،بعد ازثبت نش��انی www.myftth.tci.ir  سه روش 

مختلف برای ورود به سامانه پیش‌بینی شده است:
۱. ورود با نام کاربری و کلمه عبور اختصاصی؛ مش��تریان می‌توانند با 
اس��تفاده از نام کاربری و کلمه عبور اختصاصی خود وارد سامانه شوند. 
اطلاعات ورود از طریق پیامک برای مش��تری ارسال می‌شود و دریافت 
این اطلاعات از امور مش��ترکین و دفاتر خدمات ارتباطی نیز امکان‌پذیر 

است.
۲. ورود با ش��ماره تلفن هم��راه و رمز یک‌بارمص��رف؛ در این روش، 
مشتری می‌تواند با استفاده از شماره تلفن همراه ثبت‌شده در سامانه و 
دریافت رمز یک‌بارمصرف، بدون نیاز به حفظ یا وارد کردن کلمه عبور، 
وارد سامانه شود. رمز یک‌بارمصرف نیز در همان لحظه از طریق پیامک 

برای مشتری ارسال خواهد شد.
۳. ورود به »پرداخت سریع« بدون نیاز به نام کاربری یا شماره تلفن 
هم��راه؛ در صورتی که نام کاربری یا ش��ماره تلفن همراه ثبت‌ش��ده در 
س��امانه در دسترس مشتری نباش��د، امکان استفاده از گزینه »ورود به 
پرداخت س��ریع« فراهم شده است. مش��تری با وارد کردن صرفاً شماره 
س��رویس می‌تواند ب��ه خدماتی مانند تمدید س��رویس و خرید ش��ارژ 

دسترسی پیدا کند.
 مهم‌ترین قابلیت‌های سامانه جدید مشتریان فیبر نوری

بهرامی تصریح کرد: س��امانه نوین و هوش��مند مش��تریان فیبر نوری 
ش��رکت مخابرات ایران، مجموعه‌ای از قابلیت‌ها و امکانات را در اختیار 
کاربران قرار می‌دهد که مهم‌ترین آنها عبارت‌اند از: ارائه پنل اختصاصی 
برای مش��تریان خانگی با محیطی س��اده، روان و کاربرپسند؛ ارائه پنل 
اختصاصی مشتریان تجاری متناس��ب با نیازها و الزامات کسب‌وکارها؛ 
هوشمندس��ازی فرآینده��ای ارائه خدمات و حرکت به س��مت خدمات 
دیجیتال؛ دسترس��ی س��ریع و آس��ان به اطلاعات و خدمات مورد نیاز؛ 
طراحی س��اده، مدرن و کاربرمحور با هدف کاهش پیچیدگی فرآیندها؛ 
ایج��اد قابلیت توس��عه و افزودن خدمات جدید متناس��ب ب��ا نیازهای 
آین��ده؛ فراهم کردن بس��تر مناس��ب ب��رای ارائه خدمات هوش��مند و 
شخصی‌سازی‌ش��ده؛ افزایش ش��فافیت و س��هولت در فرآیند دریافت و 

مدیریت خدمات.
گامی در مسیر هوشمندسازی شبکه خانگی

وی یکی از رویکردهای نوین مورد توجه در این سامانه، فراهم کردن 
زمین��ه حرک��ت از FTTH (Fiber To The Home( ب��ه س��مت 

FTTR (Fiber To The Room( عن��وان ک��رد و گفت: رویکردی 
که با توس��عه فیبر نوری در داخل س��اختمان و رساندن ارتباط فیبر تا 
اتاق‌ها، می‌توان��د تجربه‌ای باکیفیت‌تر، پایدارت��ر و یکنواخت‌تر را برای 

کاربران فراهم کند.
 ،FTTH مع��اون فناوری اطلاعات در ادامه اظهار ک��رد: در معماری
فیبر نوری عمدتاً تا محل ورود به س��اختمان یا واحد مش��ترک توسعه 
می‌یاب��د و توزیع ارتباط در فضای داخلی معمولاً از طریق فناوری‌هایی 
مانن��د Wi-Fi انجام می‌ش��ود. در مقابل، در معم��اری FTTR، فیبر 
نوری تا نقاط مختلف داخل س��اختمان و اتاق‌ها توسعه پیدا می‌کند که 
می‌تواند به بهبود پوش��ش شبکه، افزایش پایداری ارتباط، کاهش نقاط 
کور، ارتقای کیفیت دسترسی و ایجاد تجربه‌ای یکنواخت‌تر برای کاربر 

در بخش‌های مختلف ساختمان منجر شود.
وی ب��ا بیان اینکه حرکت به س��مت FTTR، علاوه بر ارتقای تجربه 
مش��تری، زمینه را برای ارائه خدمات جدید و هوش��مند در محیط‌های 
خانگ��ی و کس��ب‌وکارها فراهم می‌کن��د گفت: این حرک��ت گامی در 
مس��یر آماده‌سازی زیرساخت‌های ارتباطی برای پاسخ‌گویی به نیازهای 

روزافزون دیجیتال و خدمات آینده به شمار می‌رود.
وی افزود: س��امانه جدید مشتریان فیبر نوری شرکت مخابرات ایران 
با ن��گاه به آینده و با ه��دف ایجاد تجربه‌ای متفاوت و هوش��مند برای 
مشتریان طراحی شده اس��ت؛ به‌گونه‌ای که فناوری در خدمت ساده‌تر 
ش��دن فرآیندها قرار گیرد و مش��تریان بتوانند ب��ا کمترین پیچیدگی، 

بیشترین بهره را از خدمات ارتباطی دریافت کنند.
بهرامی به راه‌اندازی این سامانه به عنوان گامی مهم در مسیر "تحول 
دیجیتال ش��رکت مخابرات ایران"، اش��اره کرد و گفت: توسعه خدمات 
مبتنی بر فیبر نوری و گذار از ارائه خدمات س��نتی به س��مت خدمات 
نوین هوش��مند و یکپارچه؛ رویکردی اس��ت که با محوریت مش��تری، 
زمین��ه ارتقای کیفی��ت خدمات و بهبود تجربه کاربران در اس��تفاده از 

سرویس‌های فیبر نوری را فراهم می‌کند.

راه‌اندازی سامانه جدید مشتریان فیبرنوری مخابرات ایران

رئیس مؤسس��ه تحقیقات علوم دامی کش��ور از فراهم شدن ظرفیت 
جایگزین��ی بیش از ۳.۵ میلیون تن ذرت با اس��تفاده از منابع خوراکی 

داخلی و امکان جایگزینی تا ۱۵ درصد کنجاله کاملینا خبر داد.
به گ��زارش خبرگزاری مهر، حس��ن خمیس‌آبادی، رئیس مؤسس��ه 
تحقیقات علوم دامی کش��ور با اشاره به رویکرد این سازمان در حرکت 
به سمت پژوهش‌های مس��ئله‌محور، گفت: در این رویکرد، مسئله باید 
از مزرعه شناس��ایی ش��ود، برای آن راهکار پژوهشی ارائه شود و پس از 

رسیدن به فناوری، نتیجه در اختیار بهره‌بردار و کشاورز قرار گیرد.
وی اف��زود: برگزاری اجلاس سراس��ری رؤس��ای مؤسس��ات و مراکز 
تحقیقات��ی، فرصت مناس��بی برای تبادل اطلاعات، ارائه دس��تاوردها و 
آش��نایی مدیران با اقدامات انجام‌ش��ده در مراکز و مؤسس��ات مختلف 
اس��ت. رئیس مؤسس��ه تحقیقات علوم دامی کش��ور با اشاره به تکالیف 
تعیین‌ش��ده برای این مؤسسه در برنامه هفتم توسعه و ضرورت کاهش 
وابس��تگی به نهاده‌های وارداتی اظهار کرد: یکی از راهبردهای مؤسسه، 
کاهش وابس��تگی ب��ه واردات نهاده‌ه��ای دامی و افزای��ش بهره‌وری از 

نهاده‌هاست.
وی ادام��ه داد: اس��تفاده از علوفه‌ه��ای کم‌آب‌ب��ر و همچنین منابع 
خوراکی داخلی با ارزش غذایی پایین‌تر، از طریق فرآوری و مکمل‌سازی 
در دس��تور کار قرار گرفته است تا بتوان از این منابع به‌عنوان جایگزین 

بخشی از نهاده‌هایی مانند ذرت و سویا استفاده کرد.
خمیس‌آبادی گفت: در یکی از اقدامات انجام‌ش��ده، امکان جایگزینی 

تا ۱۵ درصد کنجاله کاملینا به جای سویا در خوراک دام و طیور فراهم 
شده اس��ت. همچنین با اس��تفاده از پسماندهای کش��اورزی، ضایعات 
و پس��ماندهای کش��تارگاهی و س��ایر نهاده‌های تولی��د داخل، ظرفیت 

جایگزینی بیش از ۳.۵ میلیون تن ذرت ایجاد شده است.
تعیین ارزش غذایی منابع خوراکی تولید داخل

رئیس مؤسسه تحقیقات علوم دامی کشور، تدوین جداول احتیاجات 
غذایی و تعیین ارزش مواد خوراکی مورد استفاده در تغذیه دام و طیور 
کش��ور را از دیگ��ر اقدامات مهم این مؤسس��ه عنوان ک��رد و گفت: در 
گذش��ته ارزش غذایی مواد خوراکی و جیره‌نویس��ی دام و طیور عمدتاً 
بر اس��اس جداول خارجی انجام می‌شد، در حالی که ارزش غذایی مواد 
خوراکی تولیدش��ده در داخل کش��ور لزوماً با مقادیر درج‌ش��ده در این 

جداول یکسان نبود.
وی اف��زود: در این ط��رح، ارزش غذایی مواد خوراک��ی تولید داخل، 
از جمل��ه ضایعات و پس��ماندهای کش��اورزی، ضایعات کش��تارگاهی و 
نهاده‌های دامی تولیدش��ده در کش��ور، تعیین ش��ده و اطلاعات حاصل 
برای اس��تفاده در جیره غذایی دام‌ها و طی��ور مختلف مورد توجه قرار 
گرفته است. خمیس‌آبادی اظهار کرد: استفاده از این اطلاعات می‌تواند 
به افزایش بهره‌وری از نهاده‌های دامی در تغذیه دام و طیور کمک کند.

خمیس‌آب��ادی با اش��اره به هزینه بالای نهاده‌ه��ای دامی گفت: یکی 
دیگر از دس��تاوردهای مهم مؤسس��ه، تولید خ��وراک کامل، بلوک‌های 
کامل و خوراک TMR از ضایعات و پس��ماندهای کش��اورزی و س��ایر 

خوراک‌های داخلی کم‌ارزش‌تر، از طریق فرآوری و مکمل‌سازی است.
وی اف��زود: این محصولات می‌توانند بخش��ی از نهاده‌های وارداتی را 
جایگزی��ن کرده و در نتیجه هزینه خ��وراک در واحدهای دامپروری را 
کاهش دهند و در حال حاضر نیز چند ش��رکت در کش��ور وارد عرصه 

تولید این محصولات شده‌اند.
کوتاه‌شدن مسیر انتقال دانش از مزرعه تا دامدار

رئیس موسس��ه تحقیقات علوم دامی کشور یکی از گلوگاه‌های سنتی 
انتقال دانش را فاصله میان تولید یافته‌های پژوهش��ی و رسیدن آن به 
دامدار و کش��اورز دانست و گفت: با رویکرد مسئله‌محوری، تلاش شده 
اس��ت مس��ائل مس��تقیماً از دامدار و مزرعه شناس��ایی و راهکار آن در 
مؤسسه تحقیقاتی ارائه شود؛ موضوعی که مسیر انتقال دانش تولیدشده 
به عرصه را کوتاه‌تر کرده است. وی استفاده از ظرفیت »محقق‌مروجان 
ارش��د« و »محققان معی��ن« را از دیگر ابزارهای تس��ریع انتقال دانش 
عنوان کرد و افزود: با استفاده از این ظرفیت و همکاری همکاران بخش 
تحقیقات علوم دامی در اس��تان‌ها، تلاش می‌ش��ود یافته‌های جدید در 

کوتاه‌ترین زمان در اختیار دامداران و کشاورزان قرار گیرد.
رئیس مؤسس��ه تحقیقات علوم دامی کش��ور درباره خروجی اجلاس 
برای تبدیل دستاوردهای پژوهش��ی به برنامه‌های اجرایی بخش تولید 
گفت: یکی از اهداف اجلاس، یافتن راهکارهایی برای تس��ریع در انتقال 
دستاوردهای مؤسسات تحقیقاتی سازمان تات به کشاورزان و دامداران 

است.

جایگزینی بیش از ۳.۵ میلیون تن ذرت با منابع خوراکی داخلی
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ی��ک هفت��ه از وع��ده افزایش عرض��ه و کاهش قیمت س��یب‌زمینی 
می‌گذرد، اما بررس��ی بازار نش��ان می‌دهد قیمت این محصول همچنان 
فاصل��ه قابل‌توجهی با نرخ‌های اعلام‌ش��ده دارد؛ موضوعی که علاوه بر 

قیمت، در کیفیت محصول عرضه‌شده نیز خود را نشان می‌دهد.
به گزارش ایس��نا، بر اساس تازه‌ترین نرخنامه سازمان میادین میوه و 
تره‌بار شهرداری تهران، قیمت هر کیلوگرم سیب‌زمینی ۷۸ هزار تومان 
و سیب‌زمینی ریز ۴۰ هزار تومان تعیین شده است. با این حال، بررسی 
میدانی نش��ان می‌دهد س��یب‌زمینی در برخی میادین و مراکز عرضه، 
بسته به نوع و کیفیت بار، بین ۸۰ تا ۱۱۰ هزار تومان قیمت دارد و در 
برخی خرده‌فروشی‌های س��طح شهر نیز قیمت آن به حدود ۱۳۰ هزار 

تومان می‌رسد.
در کن��ار قیم��ت بالا، کیفیت بخش��ی از محصول عرضه‌ش��ده نیز 
همچن��ان مح��ل انتقاد اس��ت. در برخ��ی بارها لکه‌های تی��ره، آثار 
ضرب‌دیدگی، تغییر رنگ، جوانه‌زدگی و بخش‌های خراب مش��اهده 
می‌ش��ود؛ به‌طوری که مصرف‌کننده پس از خرید، ناچار است بخشی 
از محصول را دور بریزد و در نتیجه، هزینه واقعی خرید سیب‌زمینی 

برای او افزایش می‌یابد.
ای��ن وضعی��ت در حالی ادامه دارد که هفته گذش��ته طیبه صفری - 
رئیس اتحادیه میوه و سبزی‌فروشان تهران -  از آغاز عرضه سیب‌زمینی 
تنظیم‌بازاری خبر داده و گفته بود این محصول با قیمت حدود ۶۰ هزار 
تومان در اختیار مغازه‌داران قرار می‌گیرد تا با نرخ حدود ۶۹ هزار تومان 
به مصرف‌کننده عرضه شود. وی کاهش عرضه در روزهای قبل را عامل 

کمبود در بازار عنوان کرده بود.
هم‌زم��ان اکبر ی��اوری - رئی��س اتحادی��ه بارفروش��ان - از افزایش 
عرضه با ورود محصولات پاییزی اس��تان‌هایی مانند همدان، لرس��تان، 
کرمانشاه، آذربایجان شرقی و اصفهان خبر داده و احتمال کاهش قیمت 

سیب‌زمینی را مطرح کرده بود.

روایت فروشندگان از میزان عرضه سیب زمینی در بازار    
با این حال، روایت برخی فروش��ندگان از بازار متفاوت است. تعدادی 
از آنه��ا در ) میادی��ن مرکزی و غرب(  به ایس��نا گفته‌اند: هنگام خرید 
بار، به آنها اعلام ش��ده که هنوز محصول جدید با حجم قابل‌توجه وارد 
بازار نش��ده اس��ت. میزان عرضه به اندازه‌ای افزای��ش نیافته که قیمت 
عمده‌فروش��ی را به ش��کل محسوس��ی کاهش دهد و در نتیجه، امکان 
عرض��ه محصول با نرخ‌های وعده‌داده‌ش��ده نیز برای آنها فراهم نش��ده 

است.
یکی از فروش��ندگان نیز با اش��اره به تفاوت قیم��ت بارهای مختلف، 
گفت: قیمت خرید سیب‌زمینی یکسان نیست و محصول سالم‌تر با نرخ 
بالاتری به دس��ت خرده‌فروش می‌رسد. زمانی که محصول باکیفیت کم 
باش��د، فروشنده ناچار است یا بار ضعیف‌تری عرضه کند یا برای تامین 

محصول مناسب‌تر هزینه بیشتری بپردازد.

بررس��ی‌های میدان��ی هفته گذش��ته نیز از کاهش موج��ودی و افت 
کیفی��ت س��یب‌زمینی در برخی مراک��ز عرضه حکایت داش��ت. در آن 
زم��ان، قیمت این محصول در برخی میادین ۶۸ تا ۸۵ هزار تومان و در 
خرده‌فروش��ی‌ها ۱۱۰ تا ۱۳۵ هزار تومان گزارش شده بود. مقایسه این 
ارقام با قیمت‌های فعلی نش��ان می‌دهد دست‌کم در نقاط بررسی‌شده، 

کاهش محسوسی در قیمت مصرف‌کننده رخ نداده است.
موضوع تنها به اختلاف میان نرخنامه و قیمت بازار محدود نمی‌شود. 
سیب‌زمینی یکی از اقلام پرمصرف خانوار است و استمرار قیمت بالا در 
کنار کیفیت نامطلوب، هزینه واقعی خرید را برای مصرف‌کننده افزایش 
می‌دهد؛ چراکه بخش��ی از محصول خریداری‌شده ممکن است به دلیل 

خرابی قابل مصرف نباشد.
البته بازار محصولات کشاورزی به عواملی مانند زمان برداشت، حجم 
ورود ب��ار، هزینه حمل‌ونقل، میزان افت محص��ول و کیفیت محموله‌ها 

وابس��ته اس��ت و تغییر قیمت در این بازار لزوما ف��وری اتفاق نمی‌افتد. 
با این ح��ال، زمانی که از عرضه تنظیم‌بازاری با نرخ مش��خص یا ورود 
قریب‌الوقوع بار جدید خبر داده می‌شود، انتظار می‌رود آثار آن در مدت 

زمانی معقول در بازار و قیمت مصرف‌کننده نمایان شود.
اکنون نرخنامه رسمی، قیمت سیب‌زمینی را کیلویی ۷۸ هزار تومان 
اعلام می‌کند، اما مش��اهدات میدانی از ف��روش آن با قیمت‌های بالاتر 
حکایت دارد. در چنین ش��رایطی، اع�الم حجم واقعی بار جدید، میزان 
توزیع س��یب‌زمینی تنظیم‌بازاری و زمان احتمالی اثرگذاری آن بر بازار 

می‌تواند به روشن شدن وضعیت کمک کند.
فع�ال  وع��ده افزایش عرض��ه و کاهش قیمت مطرح ش��ده، اما آنچه 
مصرف‌کننده در بازار می‌بیند، س��یب‌زمینی ۸۰ ت��ا ۱۳۰ هزار تومانی 
اس��ت؛ محصول��ی که در بخش��ی از م��وارد، از نظر کیفی��ت نیز بهبود 

محسوسی نسبت به هفته گذشته نداشته است.

فاصله وعده تا بازار همچنان پابرجاست!

سیب‌زمینی ارزان نشد
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نویسنده: علی آل‎علی
فکر کنید وارد سایت فروشگاه آنلاینی می‎شوید که انگار 
از همان لحظه اول شما را می‎شناسد. دقیقا محصولاتی را 
که دوست دارید، پیش��نهاد می‎دهد. رنگ‎ها و طرح‎هایی 
که می‎پس��ندید به طور خودکار جلوی چش��م‎تان ظاهر 
می‎ش��وند و حتی تخفیف‎هایی که ش��اید برای‎تان جذاب 
باش��ند، مخصوص شما ارائه می‎ش��وند؛ تجربه‎ای که مثل 
ورق زدن یک مجله نیست، بلکه بیشتر شبیه به مکالمه‎ای 
با یک دوس��ت اس��ت. این دقیقا همان اتفاقی اس��ت که 
شخصی‎س��ازی در خرده‎فروش��ی‎های آنلاین ب��ه ارمغان 
م��ی‎آورد. در دنی��ای دیجیتال که هر لحظ��ه‎اش رقابتی 
نفس��گیر اس��ت، برندها برای جلب توج��ه و ایجاد ارتباط 
عمیق با مشتریان خود، نیازمند ارائه تجربه‎های بی‎نظیری 

هستند که مخصوص هر مشتری باشد.
شخصی‎س��ازی تجربه مش��تریان در خرده‎فروشی‎های 
آنلاین نه تنها برای بهبود تجربه کاربری، بلکه برای افزایش 
فروش، وف��اداری مش��تریان و ایجاد ارتباط��ات عمیق‎تر 
و معنادارتر با آنها نیز ضروری اس��ت. م��ا در این مقاله، با 
بررس��ی دقیق این روند و تکنیک‎هایی که برندهای موفق 
به کار می‎گیرند، به بررسی اهمیت و نحوه شخصی‎سازی 

تجربه مشتری در فضای تجارت الکترونیک می‎پردازیم.
چرا شخصی‎سازی مهم است؟

ی��ک صحنه تئات��ر را در نظر بگیرید که هر کس��ی در 
آن نق��ش خاص خودش را ایفا می‎کن��د. بدون تردید هر 
کسی که در این میان تپق زده یا نقشش را به درستی ایفا 
نکند، زحمات دیگران را نیز هدر خواهد داد. در این میان 
اغلب اوقات مسئولیت اصلی شکست یک نمایش برعهده 
کارگ��ردان آن اس��ت. به طوری ک��ه خیلی‎ها عامل اصلی 
شکس��ت یک نمایش را کارگردان��ی ضعیف می‎دانند. این 
مسئله درباره دنیای کسب و کار نیز مصداق دارد. درست 
به همین خاطر ش��ما باید همیشه خودتان را برای تعاملی 
اساس��ی و نفس��گیر با مخاطب هدف آماده نگه دارید. اگر 
نتوانید مطالعه‎ای دقیق بر روی الگوی رفتار آنها داشته یا 
مطابق میل شان رفتار کنید، کلاه‎تان پس معرکه خواهد 

بود. 
شخصی‎سازی در تجربه مشتریان نه تنها یک ابزار کارآمد 
برای افزایش فروش است، بلکه به برندها اجازه می‎دهد تا 
ارتباط عمیق‎تر و معنادارتری با مشتریان خود برقرار کنند. 
در ای��ن بخش، چهار دلیل اصلی که چرا شخصی‎س��ازی 
تجربه مش��تری اهمیت دارد را بررس��ی می‎کنیم. این امر 
به ش��ما کمک خواهد کرد تا درک عمیق‎تری از ماجرا به 

دست آورده و اوضاع را هرچه بهتر مدیریت نمایید. 
افزایش وفاداری مشتریان

زمان��ی که مش��تری ح��س می‎کن��د برند ب��ه نیازها و 
خواسته‎های او اهمیت می‎دهد، احتمال اینکه به آن برند 
وفادار بماند بیش��تر می‎ش��ود؛ تجربه‎ای که برای هر فرد 
منحصر به فرد باش��د، می‎تواند مش��تریان را به یک برند 
متعه��د کند و در نهایت باع��ث افزایش نرخ تکرار خرید و 
وفاداری ش��ود. این موضوع به وی��ژه در دنیای آنلاین که 
رقابت بسیار بالاست، اهمیت ویژه‎ای دارد. برندهایی که به 
خوبی از شخصی‎سازی بهره می‎برند، می‎توانند یک رابطه 

طولانی‎مدت و سودآور با مشتریان خود ایجاد کنند.
وفاداری مش��تریان به خرده‎فروش��ی‎تان بدین معناست 
ک��ه دیگر لازم نیس��ت هزینه‎های گزافی ب��رای تعامل با 
مخاطب پرداخت کنید. این مسئله می‎تواند شرایط‎تان در 
تعام��ل با مخاطب هدف را به طور قابل ملاحظه‎ای بهبود 
بخشد. خب وقتی مش��تریان وفادار زیادی داشته باشید، 
حاش��یه س��ودتان تا حد زیادی تضمین شده خواهد بود. 
این مس��ئله‎ای است که می‎تواند به ش��ما برای اثرگذاری 
بهتر بر روی مخاطب کمک ش��ایانی نماید؛ چراکه هرچه 
تعداد مشتریان وفادار شما بیشتر باشد، مشتریان بیشتری 

به سوی برندتان خواهند آمد. 
افزایش فروش و سودآوری

شخصی‎س��ازی محصولات و پیشنهادات باعث می‎شود 
مشتریان با گزینه‎هایی روبه رو شوند که به نیازها و سلایق 
آنها نزدیک‎تر است. این روش به برندها کمک می‎کند تا با 
هدف‎گیری دقیق‎تر، ش��انس خریدهای موفق و بالاتری را 
به دست آورند. به عنوان مثال، وقتی یک فروشگاه آنلاین 
مانند آمازون محصولات مرتبط با سابقه خرید یا مرور قبلی 
مشتری را به او پیشنهاد می‎دهد، احتمال اینکه مشتری از 
این پیشنهادات استفاده کند، به شدت افزایش می‎یابد. این 
نوع از شخصی‎سازی نه تنها باعث افزایش فروش می‎شود، 
بلکه باعث کاهش هزینه‎های بازاریابی نیز می‎ش��ود، زیرا 

تبلیغات به صورت هدفمندتر و اثربخش‎تر انجام می‎شود.
یادتان باش��د، اگر شخصی‎س��ازی را در دستور کار قرار 
ندهید، فرصت بس��یار خوبی به رقبا برای پیش��ی گرفتن 
از خود داده‎اید. درس��ت به همین خاط��ر در دنیای امروز 
شخصی‎سازی نه یک گزینه، بلکه ضرورتی اساسی است. 

افزایش رضایت مشتریان
رضایت مشتریان یکی از مهمترین معیارها برای موفقیت 
یک برند اس��ت. شخصی‎سازی تجربه خرید باعث می‎شود 
مش��تریان حس کنند ک��ه برند به نیازه��ای آنها اهمیت 
می‎دهد و برای راحت��ی و رضایت آنها تلاش می‎کند. این 
احساس باعث افزایش رضایت کلی مشتریان می‎شود و در 
نهایت به تبلیغات مثبت میان مشتریان منجر خواهد شد. 
وقتی مشتریان تجربه‎ای مثبت و شخصی‎سازی‎شده داشته 
باش��ند، احتمال بیش��تری دارد که آن تجربه را با دیگران 
به اش��تراک بگذارند و برند را به دوس��تان و آشنایان خود 

معرفی کنند.
اگر دوس��ت دارید هزینه‎های کمتری ب��رای بازاریابی و 
تعامل با مخاطب هدف پرداخت کنید، بد نیست از همین 
امروز به فکر شخصی‎س��ازی باشید. این امر به شما کمک 
خواهد کرد تا فرآیند س��اده‎تری از نظر تعامل با مخاطب 
هدف را در پیش گیرید. خب وقتی هزینه‎های‎تان کاهش 

پیدا کند، حاشیه سودتان نیز بیشتر می‎شود. 

بهبود تجربه کاربری
یکی دیگر از مزایای مهم شخصی‎س��ازی، بهبود تجربه 
کاربری )UX( اس��ت. شخصی‎س��ازی باعث می‎شود که 
مش��تری به راحتی به محصولات و خدمات موردنظر خود 
دسترسی پیدا کند و نیازی به جست‎وجوی طولانی مدت 
نداشته باشد. به عنوان مثال، یک وب سایت فروشگاهی که 
محصولات مرتبط با علاقه‎مندی‎های مشتری را در صفحه 
اصلی نمایش می‎دهد، باعث می‎شود که مشتری سریع‎تر 

به هدف خود برسد و از تجربه خرید لذت بیشتری ببرد.
امروزه دنیای آنلاین نه تنها کار مخاطب را راه می‎اندازد، 
بلکه جلوه‎های بصری زیبایی نیز پیش روی او قرار می‎دهد. 
به همین خاطر شما باید علاوه بر شخصی‎سازی محتوا، به 
فکر جلوه‎های بصری نیز باشید. این همان مسئله‎ای است 
که ماجرای بهبود تجربه کاربری را وارد فاز تازه‎ای می‎کند. 
اگر بتوانید سربلند از این مرحله بیرون بیایید، شانس‎تان 

برای فروشی بیشتر به مراتب افزایش پیدا خواهد کرد. 
راه‎های شخصی‏سازی در خرده‏فروشی آنلاین

ت��ا اینج��ا ما فق��ط درب��اره مزایای شخصی‏س��ازی در 
خرده‏فروشی‏های آنلاین حرف زدیم. خب نوبتی هم باشد، 
باید کمی درباره روش انجام این ماموریت مهم گپ بزنیم. 
ما در ادامه س��عی می‎کنیم اطلاعات دقیقی در این رابطه 
به شما دهیم. پس با ما همراه باشید تا برخی از مهمترین 

نکات در این حوزه را به اتفاق مرور کنیم. 
ارائه پیشنهادات شخصی‏سازی‏شده

ارائه پیش��نهادات درباره محصولاتی براس��اس داده‏های 
قبلی مش��تریان یکی از روش های اصلی شخصی‏س��ازی 
اس��ت. برندهایی مانند آم��ازون از الگوریتم‏های پیچیده 
برای تحلیل رفتار مشتریان استفاده می‏کنند تا محصولات 
مرتب��ط و مورد علاقه آنها را پیش��نهاد دهن��د. هر بار که 
مش��تری به س��ایت بازمی‏گردد، این پیش��نهادات به روز 
می‏ش��وند و تجرب��ه خرید را ب��رای او جذاب‎ت��ر و موثرتر 

می‎کنند.
ماجرا از این قرار است که خرده‎فروشی شما باید براساس 
سفارش‏های قبلی یا حتی س��ابقه گشت و گذار کاربر در 
سایت‎تان اقدام به پیش��نهاد محصولاتی مطابق با سلیقه 
او کن��د. اینطوری احتمال فروش بی‏نهایت افزایش خواهد 

یافت.
ب��اور کنید یا ن��ه، بس��یاری از کاربران در دنیا عاش��ق 
تجربه‏های شخصی‎سازی‎شده هستند. این امر به آنها حس 
مه��م بودن از نگاه کس��ب و کارها را می‎دهد؛ حس��ی که 

بی‎نهایت ارزشمند و صدالبته اثرگذار به حساب می‎آید!
ایمیل‎های تبلیغاتی 

ایمیل‎های تبلیغاتی شخصی‎سازی‎ش��ده نیز یک روش 
کارآمد برای ایجاد ارتباط با مش��تریان است. این ایمیل‎ها 
معمولاً حاوی اطلاعات و پیشنهاداتی هستند که براساس 
سابقه خرید و علاقه‏مندی‏های مشتریان تنظیم می‏شوند. 
به عنوان مثال، یک مشتری که علاقه زیادی به محصولات 
زیبایی دارد، ممکن اس��ت ایمیل‏های��ی دریافت کند که 

شامل تخفیف‏های ویژه برای محصولات آرایشی باشد.
یادتان باشد، ایمیل‏های شما باید همراه با کد تخفیف یا 
اطلاعاتی ارزشمند درباره کمپین پیش روی برند باشد. این 
امر کمک موثری به باز شدن بیشتر ایمیل‏ها خواهد کرد. 
اینطوری نرخ بازگشت سرمایه‏تان به طور اساسی متحول 

خواهد شد.
اش��تباهی که خیلی از بازاریاب‎ه��ا در این بخش انجام 
می‎دهند، تلاش برای ارس��ال ایمیل‎ه��ای تبلیغاتی بدون 
هیچ تغییر و تحولی است. خب تبلیغات تلویزیونی یا حتی 

کمپین‎های جذاب در شبکه‎های اجتماعی با حال و هوای 
ایمیل س��ازگار نیست. درس��ت به همین خاطر شما باید 
شرایط ویژه‎ای را مد نظر قرار دهید. این امر می‎تواند اوضاع 

را به سودتان تغییر دهد. 
پشتیبانی شخصی‎سازی‎شده

ف��روش  از  پ��س  خدم��ات  از  می‎توانن��د  برنده��ا 
شخصی‎سازی‎ش��ده نی��ز ب��رای بهب��ود تجربه مش��تری 
اس��تفاده کنند. به عنوان مثال، ارائه پشتیبانی اختصاصی 
یا پیگیری‎های پس از خرید می‎تواند احس��اس اهمیت و 
ارزشمندی بیشتری به مشتریان بدهد. این نوع از خدمات 
باعث می‎ش��ود که مش��تریان حس کنند برند به نیازها و 

خواسته‎های‎شان توجه دارد و به آنها اهمیت می‎دهد.
اگر شما بتوانید در این مسیر از انواع ربات‎های هوشمند 
یا حتی هوش مصنوعی اس��تفاده کنید، کارتان بی‎نهایت 
ساده‎تر می‎شود. این مسئله‎ای است که باید به طور اساسی 

مورد توجه ش��ما و کسب و کارتان قرار گیرد. وگرنه اصلا 
بعید نیس��ت کارتان به جاهای باریک بکش��د. خب عامل 
انس��انی همیشه خطاهای خاص خودش را دارد. به همین 
خاطر بد نیست گاهی اوقات بیشتر بر روی هوش مصنوعی 
حساب کنید. اینطوری ضریب خطای‎تان نیز به طور قابل 

ملاحظه‎ای کاهش پیدا خواهد کرد. 
شخصی‎سازی پیام‎های بازاریابی

شخصی‎س��ازی پیام‎های تبلیغاتی و بازاریابی براس��اس 
نیازهای خاص هر مش��تری اهمیت زی��ادی دارد. به جای 
ارسال پیام‎های یکسان به تمامی مشتریان، فروشگاه‎های 
آنلاین می‎توانند ایمیل‎ها یا پیامک‎هایی با محتوای کاملا 
سفارشی شده ارسال کنند. این پیام‎ها ممکن است شامل 
تخفیف‎های اختصاصی، اطلاع‎رسانی از محصولات جدید 
مرتبط با خریدهای قبلی، یا پیشنهادات زمان‎دار باشد. به 
این شکل، مشتری احساس می‎کند که برند دقیقاً نیازهای 

او را درک کرده و به آنها پاسخ می‎دهد.
یادتان باش��د، ش��ما به عنوان یک بازاریاب باید همیشه 
نس��بت ب��ه پیام‎های��ی که تحوی��ل مخاط��ب می‎دهید، 
حساسیت به خرج دهید. این مسئله می‎تواند اوضاع شما 
در ب��ازار را به ط��ور قابل ملاحظه‎ای تغییر دهد. به همین 
خاطر بد نیس��ت قبل از اینکه پیامی را برای آنها ارس��ال 
کنید، کمی روی آن بیش��تر فکر ک��رده یا حتی از نظرات 

همکاران‎تان بیشتر بهره را ببرید. 
شخصی‎سازی صفحه اصلی سایت

یک��ی از کاربرده��ای ج��ذاب شخصی‎س��ازی، طراحی 
صفحات وب‎سایت براساس علاقه‎مندی‎های هر کاربر است. 
وقتی مش��تری وارد سایت می‎شود، می‎توان صفحات را به 
گونه‎ای تنظیم کرد که محصولات، خدمات یا پیشنهادات 
مرتبط با او نمایش داده شوند. به طور مثال، اگر مشتریان 
علاقه‎مند به یک دسته‎بندی خاص باشند، در بازدید بعدی 
آنها، محصولات مرتبط در همان دس��ته در صدر نمایش 
قرار می‎گیرد. این امر باعث می‎شود مشتری احساس کند 
که وقتش در سایت هدر نمی‎رود و سریع‎تر به محصولات 

مورد نظرش دسترسی پیدا می‎کند.
یک ایده ساده در این میان شخصی‎سازی صفحه اصلی 
س��ایت برای هر کاربر اس��ت. این امر براساس الگوریتمی 
س��اده صورت می‎گیرد. بدین معنا که براس��اس س��ابقه 
جس��ت‎وجوی کاربران یک نوع صفحه خاص برای‎ش��ان 
نمایش داده می‎شود. اینطوری میزان اثرگذاری‎تان بر روی 

مخاطب به طور حیرت‎انگیزی افزایش خواهد یافت. 
شخصی‎سازی سبد خرید

برخی فروش��گاه‎ها از شخصی‎س��ازی حت��ی در مراحل 

پایانی خرید مانند یادآوری سبد خرید و پیگیری‎های پس 
از خرید اس��تفاده می‎کنند. به عنوان مثال، اگر مش��تری 
محصول��ی را به س��بد خری��د اضافه کرده ول��ی خرید را 
نهایی نکرده باش��د، فروشگاه می‎تواند با ارسال یادآورهای 
شخصی‎سازی‎ش��ده )مثل تخفیف ویژه( او را تش��ویق به 
نهای��ی کردن خرید کند. همچنین، پس از خرید می‎توان 
پیش��نهاداتی درباره محصولات مکمل به مشتری ارائه داد 

که تجربه خرید را شخصی‎تر کند.
شاید این راهکار کمی عجیب به نظر برسد، اما راستش 
را بخواهید، اثرگذاری بس��یار خوبی در زمینه نهایی‎سازی 
سفارش��ات دارد. به طوری که دیگر لازم نیست خیلی به 
خودتان زحمت داده یا شرایط را به طور عجیبی پیگیری 
کنید. این مسئله می‎تواند برای‎تان شرایط بسیار بهتری به 

همراه آورده و کار را نیز ساده‎تر نماید. 
چالش‎های شخصی‎سازی

با وجود مزایای بی‎ش��مار شخصی‎س��ازی، این فرآیند با 
چالش‎هایی نیز همراه اس��ت. خب ه��ر کاری در این دنیا 
چالش‎های خاص خ��ودش را هم دارد. به همین خاطر ما 
در ای��ن بخش قصد داریم برخ��ی از چالش‎های اصلی در 
شخصی‎سازی را به اتفاق شما مرور کنیم. این امر به شما 
کم��ک می‎کند تا وضعیت بهتری از نظر تعامل با مخاطب 

هدف داشته باشید. 
خیلی از بازاریاب‎ها خیال می‎کنند شخصی‎سازی دیگر 
مهر تاییدی بر تمام کس��ب و کارشان است. این در حالی 
اس��ت که شما برای اجرای درس��ت این استراتژی نیاز به 
تخصص عالی در زمینه تعامل با چالش‎ها خواهید داشت. 
این مسئله می‎تواند به شما کمک کند تا شرایط بهتری در 
بازار داشته باشید. ما در ادامه به بررسی برخی از مهمترین 

چالش‎ها در این رابطه خواهیم پرداخت. 
حفظ حریم خصوصی مشتریان

یک��ی از بزرگ‎ترین چالش‎های شخصی‎س��ازی، حفظ 
حریم خصوصی مش��تریان است. با اینکه مشتریان تمایل 
دارند که تجربه خریدشان شخصی‎سازی شود، اما در عین 
حال نگران اس��تفاده نادرس��ت از اطلاعات شخصی خود 
هس��تند. برندها باید به دقت بدانن��د که چگونه اطلاعات 
مشتریان را جمع‎آوری و استفاده کنند، بدون اینکه حریم 

خصوصی آنها را نقض کنند.
اگر ش��ما نتوانید به مش��تریان اطمین��ان دهید که در 
گردآوری اطلاعات مربوط به شخصی‎س��ازی تجربه‎ش��ان 
نکات مربوط به حریم خصوصی را رعایت کرده‎اید، کارتان 
با مش��کلات زیادی رو به رو خواهد شد. این درست همان 
زمانی اس��ت که با مش��کلات زیادی در زمین��ه تعامل با 
مخاطب هدف یا حتی فروش محصولات رو به رو خواهید 
شد. در چنین شرایطی اصلا بعید نیست کمپین‎هایی علیه 

برندتان راه بیفتد. 
شخصی‎سازی بیش از حد

در برخی موارد، شخصی‎سازی می‎تواند حس نارضایتی 
یا حتی بی‎اعتمادی را در مش��تریان ایج��اد کند، به ویژه 
زمانی که برندها بیش ازحد در استفاده از اطلاعات شخصی 
مشتریان پیش می‎روند. به این پدیده شخصی‎سازی بیش 
از حد گفته می‎ش��ود که می‎تواند به یک حس ناخوشایند 
منجر ش��ود. برندها باید هوشمندانه عمل کنند و تعادلی 
بین شخصی‎س��ازی موثر و عدم تجاوز به حریم خصوصی 

مشتریان ایجاد کنند.
یادتان باشد، شما باید مرز میان روابط تجاری و شخصی 
را رعایت کنید. پس الکی سعی در ایجاد روابطی بی‎نهایت 
ش��خصی نداشته باشید؛ چراکه در نهایت به ضرر خودتان 

تم��ام خواهد ش��د. یک ایده مناس��ب در ای��ن میان قرار 
دادن خودت��ان به جای مخاطب هدف اس��ت. اگر میزان 
شخصی‎سازی شما را اذیت می‎کند، باید فورا فکری به حال 

آن کنید وگرنه عمر برندتان بی‎نهایت کوتاه خواهد شد. 
پیاده‎سازی فناوری‎های پیچیده

شخصی‎سازی داده‎محور نیازمند زیرساخت‎های پیچیده 
است. پیاده‎سازی تکنولوژی‎های مرتبط با هوش مصنوعی، 
یادگیری ماشینی و داده‎های بزرگ هزینه‎بر و زمانبر است. 
بسیاری از کسب وکارهای کوچک ممکن است توان مالی 
و فن��ی لازم برای اجرای صحیح این فناوری‎ها را نداش��ته 
باش��ند. ع�الوه بر آن، مدیری��ت این داده‎ها نی��ز نیازمند 
تیم‎های متخصص و پش��تیبانی مستمر اس��ت. بنابراین، 
به‎روزرسانی مداوم سیستم‎ها و استفاده بهینه از داده‎ها به 
یکی از چالش‎های اصلی خرده‎فروش��ی‎های آنلاین تبدیل 

شده است.
اگر ش��ما ت��ازه کارت��ان را راه‎ان��دازی کرده‎اید، ش��اید 
شخصی‎س��ازی در پیوند با چنی��ن فناوری‎هایی برای‎تان 
حسابی گران تمام شود. این مسئله می‎تواند اوضاع را برای 
کسب و کارتان به طور قابل ملاحظه‎ای سخت سازد. پس 
بهتر اس��ت قب��ل از اینکه اوضاع را به طور اساس��ی تغییر 
دهید، کمی هم که شده به فکر استفاده از کمک دیگران 
باشید. حتی گاهی اوقات بد نیست کمی برای اجرای کار 

منتظر توسعه کسب و کارتان بمانید. 
انتظارات بالای مشتریان

مش��تریان ام��روزی به ش��دت انتظار دارن��د که تجربه 
خریدش��ان بهینه و شخصی‎سازی‎شده باش��د، اما همین 
انتظارات می‎تواند به چالش‎های بزرگ تبدیل شود. وقتی 
تجرب��ه خرید کمتر از حد انتظار مش��تریان باش��د )مثلا 
پیش��نهادهای نامرتبط یا شخصی‎سازی ناکارآمد(، ممکن 
اس��ت مش��تریان برند را ترک کرده و به سمت رقبا بروند. 
برندها باید دائماً به بهبود اس��تراتژی‎های شخصی‎س��ازی 
خود فک��ر کنند و دائم��اً داده‎ها و الگوریتم‎ه��ای خود را 
به‎روزرس��انی کنند تا با تغییرات سلیقه و رفتار مشتریان 

همگام بمانند.
اگر ش��ما رقبای بس��یار بزرگی در زمینه شخصی‎سازی 
داشته باشید، احتمالا مسیر سختی در جلب نظر مخاطب 
پیش رو خواهید داشت. این مسئله می‎تواند شرایط‎تان را 
به طور قابل ملاحظه‎ای س��خت و دشوار نماید. به همین 
خاطر ضروری اس��ت فعالیت‎تان را طوری پیش ببرید که 
دیگ��ر جای هیچ حرف و حدیثی در این رابطه باقی نماند. 
اگر نظر ما را بخواهید، بهتر اس��ت قبل از شروع به کارتان 
در این رابطه تحلیل درس��ت و حسابی از وضعیت رقبا به 
دس��ت بیاورید. این امر به شما کمک خواهد کرد تا اوضاع 
را هرچه بهتر مدیریت کرده و امکان رقابت بهتر با دیگران 

را پیدا کنید. 
فراموش نکنید، مدیریت انتظارات مشتریان کاری نیست 
که یک ش��به صورت گیرد. ب��ه همین خاطر باید خودتان 
را ب��رای یک فرآیند بلندمدت آماده س��ازید. این مس��ئله 
می‎تواند ش��رایط‎تان در بازار را به طور اساسی تغییر دهد. 
به همین خاطر ضروری است آمادگی لازم را داشته باشید. 

چالش‎های فرهنگی و اجتماعی
نیازها و ترجیحات مش��تریان از فرهنگی به فرهنگ 
دیگر متفاوت اس��ت. یک استراتژی شخصی‎سازی که 
در یک کشور موفقیت‎آمیز باشد، ممکن است در کشور 
دیگر کارایی نداشته باش��د. بنابراین، برندهای جهانی 
باید دقت کنند که شخصی‎س��ازی را به طور متناسب 
ب��ا فرهنگ و عادات هر ب��ازار اجرا کنند. این چالش به 
خصوص برای برندهایی که در چندین کش��ور فعالیت 
می‎کنند، اهمی��ت دارد و نیازمند تحلیل‎های فرهنگی 

عمیق‎تری است.
متاس��فانه خیلی از کارآفرینان نس��بت ب��ه تفاوت‎های 
فرهنگی توجه لازم را نشان نمی‎دهند. این امر گاهی اوقات 
موجب بروز مشکلات اساسی می‎شود. مثلا در کشوری که 
همه چیز ایده آل به نظر می‎رس��د، ممکن است برای‎تان 
کار خیلی ساده باشد. با این حال همین ارزش‎های ایده آل 
در یک کشور اصلا بعید نیست در کشور یا فرهنگی دیگر 
ضدارزش باش��د. بنابراین باید خودتان را برای یک فرآیند 

طولانی آماده نگه دارید. 
سخن پایانی

خرده‎فروشی‎های آنلاین به دلیل پشت سر گذاشتن بعد 
فاصله و مش��کلات مربوط به مرزها با چالش‎هایی رو به رو 
هس��تند که کسب و کارهای س��نتی حتی فکرش را هم 
نمی‎کردند. درست به همین خاطر شخصی‎سازی یکی از 

تجربه‎های مهم در دنیای خرده‎فروش محسوب می‎شود. 
ش��اید شخصی‎سازی یک ترند جذاب در دنیای کسب و 
کار باشد، اما به هیچ وجه فرآیند ساده‎ای نیست. به همین 
خاطر ما در روزنامه فرصت امروز این مس��ئله را در ارتباط 
با خرده‎فروشی‎ها به طور اساسی بررسی کردیم. شما الان 
آمادگی لازم برای بررسی مسائل مربوط به شخصی‎سازی 
تجربه مشتریان در خرده‎فروشی‎تان را دارید. یادتان باشد، 
مسائل مورد بحث در این مقاله صرفا شروعی برای کارتان 
محسوب می‎ش��ود. بنابراین نباید خودتان را به این سطح 

محدود سازید.
م��ن و همکاران��م در روزنامه فرصت ام��روز امیدواریم 
نکات مورد بحث در این مقاله نقش��ی هرچند کوچک در 
آشنایی بهترتان با شخصی‎سازی تجربه مشتری در رابطه 
با خرده‎فروش��ی‎های آنلاین داشته باشد. مثل همیشه اگر 
س��والی در این رابطه داشتید، کارش��ناس‎های ما آمادگی 

راهنمایی شما را دارند. 
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فرصت امروز - ماهان فلاح: در نخستین جلسه هیئت‌مدیره 
انجم��ن تخصص��ی صنای��ع همگن ف��ولاد و مقاط��ع فولادی 
آذربایجان شرقی، دکتر نواده اباذر به عنوان رئیس این انجمن 

انتخاب شد.
پس از برگ��زاری مجمع عمومی تأس��یس انجمن تخصصی 
صنای��ع همگن ف��ولاد و مقاطع فولادی آذربایجان ش��رقی در 
محل س��الن جلس��ات س��اختمان اداره کل صنع��ت، معدن و 
تجارت استان، نخستین جلسه هیئت‌مدیره این انجمن برگزار 

و مسئولیت اعضای هیئت‌رئیسه مشخص شد.
بر اساس تصمیم اعضای هیئت‌مدیره، دکتر نواده اباذر، مدیر 
ارش��د اجرایی گروه صنعتی پارس س��اختار، ب��ه عنوان رئیس 

انجمن انتخاب شد.
همچنین فره��اد نیک‌نفس به عن��وان نایب‌رئیس، غلامرضا 
س��روی به عنوان خزانه‌دار و یعق��وب دلال‌قدیم به عنوان دبیر 

ابن انجمن انتخاب شدند.

در انتخابات مجمع عمومی تأس��یس انجمن نیز دکتر نواده 
اباذر، یعقوب دلال‌قدیم، مهدی زیرک، غلامرضا سروی و فرهاد 
نیک‌نف��س به عنوان اعضای هیئت‌مدیره انتخاب ش��ده بودند. 

همچنین شهرام فکرانه به عنوان بازرس انجمن انتخاب شد.

دکت��ر نواده اباذر، مدیر ارش��د اجرایی گ��روه صنعتی پارس 
س��اختار و رئیس انجمن فولاد آذربایجان، از مدیران و فعالان 
حوزه صنعت فولاد کش��ور به ش��مار می‌رود که طی سال‌های 
اخیر در زمینه توسعه فعالیت‌های صنعتی و معدنی و پیگیری 

مسائل و مطالبات فعالان زنجیره فولاد فعالیت داشته است.
انجم��ن تخصص��ی صنایع همگ��ن فولاد و مقاط��ع فولادی 
آذربایجان ش��رقی با هدف س��اماندهی و تقوی��ت فعالیت‌های 
صنفی و تخصصی فعالان این حوزه، پیگیری مسائل و مطالبات 
واحدهای تولیدی، ایجاد هماهنگی میان اعضا و توسعه تعامل 
با دستگاه‌های اجرایی و نهادهای مرتبط به ویژه وزارت صنعت، 

معدن و تجارت تشکیل شده است.
انتخاب هیئت‌رئیس��ه انجمن، گام اجرایی دیگری برای آغاز 
فعالیت رسمی این تشکل تخصصی و ایجاد سازوکاری منسجم 
ب��رای پیگیری مس��ائل و موضوعات مرتبط ب��ا صنایع فولاد و 

مقاطع فولادی آذربایجان شرقی محسوب می‌شود.

ک��رج – اباصل��ت عابد: ش��هردار کرج بر ض��رورت توجه به 
نیازهای گروه‌های مختلف اجتماعی به ویژه س��المندان و افراد 
دارای محدودیت‌های جسمی و فراهم‌کردن امکان بهره‌مندی 
عادلانه همه ش��هروندان از فضاها، امکانات و خدمات ش��هری 

تأکید کرد.
مهرداد کیانی ضمن گرامیداش��ت مناسبت های ۷ و ۸ مهر 
ماه روز جهانی ناش��نوایان و روز جهانی سالمندان، بر ضرورت 
توجه ب��ه نیازهای گروه‌های مختل��ف اجتماعی و فراهم‌کردن 
امکان بهره‌مندی عادلانه همه ش��هروندان از فضاها، امکانات و 

خدمات شهری تأکید کرد.
این مسئول، با اشاره به مناسبت روز جهانی ناشنوایان و روز 
جهانی س��المندان، اظهار کرد: شهر متعلق به همه شهروندان 
اس��ت و محیط شهری باید به گونه‌ای طراحی و مدیریت شود 
که همه افراد، فارغ از ش��رایط جسمی و سنی بتوانند به شکل 

عادلانه از امکانات و ظرفیت‌های شهر استفاده کنند. 
وی اف��زود: اف��رادی که ب��ه هر دلیل با محدودیت جس��می 
یا حس��ی مواجه هس��تند، اگرچه ممکن اس��ت در بخش��ی از 
توانایی‌ه��ای جس��می خود ب��ا محدودیت رو به رو باش��ند اما 
بدون تردی��د از ظرفیت‌ها و توانمندی‌های ارزش��مند دیگری 
برخوردارن��د و جامعه باید زمینه حضور و بهره‌مندی برابر آنان 

را از امکانات شهری فراهم کند. 
ش��هردار ک��رج ب��ا تأکی��د ب��ر ض��رورت مناسب‌س��ازی و 
دس��ترس‌پذیری فضاه��ای ش��هری تصری��ح ک��رد: پارک‌ها، 
بوس��تان‌ها، پیاده‌روها، معابر، ساختمان‌ها و ناوگان حمل‌ونقل 
عموم��ی بای��د ب��ه نح��وی طراح��ی و تجهیز ش��وند که همه 
ش��هروندان، از جمله اف��راد دارای محدودیت‌های جس��می و 
حس��ی، بتوانند به صورت عادلانه و بدون مانع از ظرفیت‌های 

شهر استفاده کنند. 
کیان��ی ادام��ه داد: مدیریت ش��هری کرج آمادگ��ی دارد در 
حوزه حمل‌ونقل عمومی، دسترس��ی‌های ش��هری و همچنین 
ایج��اد فضاهای مناس��ب برای حض��ور و تعامل اف��راد دارای 
محدودیت‌های جسمی، اقدامات بیشتری را در دستور کار قرار 
ده��د تا این ش��هروندان بتوانند با آرامش، امنیت و اس��تقلال 

بیشتری در محیط شهری حضور داشته باشند. 
وی با اش��اره ب��ه اقدامات انجام‌ش��ده در ای��ن زمینه گفت: 
مدیریت ش��هری کرج در س��ال‌های اخیر تلاش کرده اس��ت 
بخشی از فضاهای شهری را به صورت هدفمند برای گروه‌های 
مختل��ف اجتماع��ی طراح��ی و آم��اده کند که افتت��اح پارک 
جهان‌دیدگان برای پیشکسوتان و سالمندان و همچنین ایجاد 
فضاه��ای ویژه در برخ��ی پارک‌های موضوعی برای اس��تفاده 
روش��ندلان و دیگر گروه‌های دارای نیازهای خاص، در همین 

راستا انجام شده است. 
ش��هردار کرج سالمندان را از س��رمایه‌های ارزشمند جامعه 
دانس��ت و اظهار کرد: س��المندان، پیشکسوتان و گنجینه‌های 
تجربه و اندیش��ه جامعه هس��تند و باید از دانش، تجربه و نگاه 
ارزش��مند آنان در مسیر مدیریت و پیشرفت شهر بهره گرفت. 
توجه به س��المندان تنها به معنای فراهم‌کردن امکانات رفاهی 
نیس��ت، بلکه باید زمینه حضور اجتماع��ی، گفت‌وگو، تعامل و 

احساس آرامش و تعلق آنان به شهر نیز فراهم شود. 
کیانی خاطرنش��ان کرد: مدیریت ش��هری آمادگ��ی دارد با 
ایجاد و توسعه فضاهایی در سطح شهر، زمینه‌ای فراهم کند تا 
س��المندان بتوانند در محیطی مناسب گردهم آیند، با یکدیگر 
گفت‌وگو و تعامل داشته باشند و اوقات خود را در فضایی آرام 

و مطلوب سپری کنند. 
وی با اش��اره به ضرورت توس��عه فضاه��ای اختصاصی برای 

گروه‌ه��ای مختلف اجتماعی افزود: افتتاح پارک جهان‌دیدگان 
و همچنین توس��عه فضاهای مرتبط با مادر و کودک، بخش��ی 
از رویکرد مدیریت ش��هری برای اختصاصی‌تر شدن بخشی از 
فضاهای شهری متناس��ب با نیاز گروه‌های مختلف شهروندان 
اس��ت و امیدواری��م در آین��ده بتوانیم فضاهای بیش��تری را با 
رویکرد رفاهی، اجتماعی و دس��ترس‌پذیر در اختیار سالمندان 

و افراد دارای محدودیت‌های جسمی قرار دهیم. 
ش��هردار کرج همچنین بر ضرورت ارتباط مس��تمر مدیریت 
شهری با انجمن‌ها و تشکل‌های مرتبط با افراد دارای معلولیت 
و س��المندان تأکید کرد و گفت: ش��هرداری ک��رج به صورت 
مس��تمر ب��ا انجمن‌ها و مجموعه‌ه��ای مرتبط با ای��ن گروه‌ها 
در ارتب��اط اس��ت و آمادگی دارد ب��رای برگ��زاری برنامه‌ها و 
فعالیت‌های اجتماعی، فرهنگی و تخصصی آنان همکاری لازم 

را به عمل آورد. 
کیانی در ادامه با بیان اینکه سالمندی مسیری است که همه 
انس��ان‌ها در طول زندگی در آن گام می‌گذارند، خاطرنش��ان 
کرد: توجه به سالمندان در حقیقت توجه به آینده خود ماست 
و باید فرهنگ احترام، تکریم و توجه به این قش��ر ارزشمند در 

جامعه بیش از پیش نهادینه شود. 
وی نق��ش رس��انه‌ها را در ای��ن زمین��ه مه��م دانس��ت و 
اف��زود: رس��انه‌ها می‌توانن��د با پرداختن مس��تمر ب��ه موضوع 
س��المندی، نیازهای اف��راد دارای محدودیت‌های جس��می و 
اهمیت مناسب‌س��ازی ش��هر، زمینه افزایش آگاهی عمومی و 

نهادینه‌شدن فرهنگ توجه به این گروه‌ها را فراهم کنند. 
ش��هردار کرج در پایان تأکید کرد: رویکرد مدیریت ش��هری 
باید بر این اصل اس��توار باش��د که شهر برای همه است و هیچ 
شهروندی نباید به دلیل سن، شرایط جسمی یا محدودیت‌های 
حسی از فرصت حضور، زندگی، آرامش و بهره‌مندی از امکانات 
ش��هری محروم ش��ود؛ از این رو تلاش خواهیم ک��رد با تداوم 
اقدامات مناسب‌س��ازی، توس��عه فضاهای رفاهی و اجتماعی و 
اس��تفاده از ظرفیت انجمن‌های تخصص��ی، گام‌های مؤثرتری 
در مسیر تحقق ش��هری فراگیر، دسترس‌پذیر و شایسته همه 

شهروندان برداریم.

فرصت امروز - ماهان فلاح: دوره آموزش��ی تاسیسات گاز 
مایع، ویژه مس��ئولین و کارشناس��ان مناطق و ش��رکت‌های 
م��وزع گاز مایع، با حضور دلبری، مع��اون نظارت بر عملیات 
بهره‌برداری حوزه ۱ ش��رکت ملی پخش فرآورده های نفتی 

ایران، در منطقه آذربایجان شرقی برگزار شد.
ناصر راش��دی مدیر ش��رکت مل��ی پخش ف��رآورده های 
نفتی منطقه آذربایجان ش��رقی، با اش��اره ب��ه برگزاری دوره 
آموزش��ی تاسیسات گاز مایع به میزبانی این منطقه در تبریز 
گفت: آموزش مس��تمر موجب پویایی، ارتقای سطح دانش و 
توانمندی کارکنان خواهد ش��د. امید اس��ت با تداوم آموزش 
ضمن خدمت ش��اهد دست آوردهای چش��مگیر در خدمت 
رس��انی به مردم و صیانت از منابع ملی و تأسیس��ات شرکت 

باشیم.
در ادام��ه دلبری، مع��اون نظارت بر عملی��ات بهره‌برداری 
حوزه ۱ شرکت ملی پخش فرآورده های نفتی ایران در جمع 
کارشناس��ان مناطق آذربایجان ش��رقی، ارومی��ه، میاندوآب، 
زنجان، اردبیل، کردس��تان و قزوین بابیان ضرورت برگزاری 

ای��ن دوره آموزش��ی اظه��ار داش��ت: اجرای آم��وزش های 
تخصصی علاوه بر ارتقای س��طح دانش فنی کارشناس��ان و 

مس��ئولین مربوطه ، نقش مؤثری در هماهنگی و یکپارچگی 
عملکرد مناطق و شرکت‌های موزع گاز مایع داشته و می‌تواند 
زمینه‌س��از کاهش حوادث احتمالی و افزایش رضایت‌مندی 

مشترکین در سراسر کشور باشد.
بنا به این گزارش، در دوره آموزشی مذکور برای 50 نفر از 
مس��ئولین و کارشناسان مناطق یاد شده طی سه روز متوالی 
در خصوص مجموعه مقررات،دس��تورالعمل‌ها و اطلاعیه‌های 
توزی��ع گازمایع، عملیات انبارها، تب��ادلات مالی، نحوه کار با 
سامانه درخواست فرآورده‌های نفتی )سدف( و الزامات ایمنی 
تاسیسات گازمایع مطالب ارزشمندی ارائه و مورد بحث قرار 

گرفت.
ش��ایان ذکر اس��ت، دلب��ری، مع��اون نظارت ب��ر عملیات 
بهره‌برداری حوزه ۱ ش��رکت ملی پخش فرآورده های نفتی 
ایران  و هیئت همراه و ش��رکت کنندگان در دوره آموزش��ی 
گازمایع در بازدید از تأسیسات انبارنفت شهدای پخش تبریز 
از نزدی��ک با فرآیند تأمین و توزیع این فرآورده و الزامات آن 

آشنا شدند.

اهواز – ش��بنم قجاوند- عملیات تعمیرات اساسی تجهیزات 
و اجرای پروژه‌های اصلاحی تعویض خطوط فرسوده فرآیندی 
در ایس��تگاه تقویت فشار گاز آسماری یک، با هدف نگهداشت 
دارایی‌های فیزیکی، تضمین اس��تمرار تولید و افزایش ضریب 

ایمنی عملیات با موفقیت انجام شد.
این اقدام تخصصی ش��امل بازرس��ی جامع، عیب‌یابی و رفع 
اشکال کامل از تمامی مخازن تحت فشار، مبدل‌های حرارتی، 
ش��یرآلات فرآین��دی و همچنی��ن بهس��ازی و کالیبراس��یون 

سامانه‌های برقی و تجهیزات ابزار دقیق بود.
همچنی��ن با ه��دف پیش��گیری از ریس��ک‌های فرآیندی و 

صیانت از خطوط انتقال، تعویض بخش‌های فرسوده لوله‌کشی 
در دس��تور کار ق��رار گرفت؛ بر این اس��اس، بیش از ۱۶۵ متر 
لوله‌گذاری در س��ایزهای گلوگاه��ی ۴، ۸، ۱۰، ۱۶، ۲۰ و ۳۰ 
اینچ، به همراه نزدیک به ۲۰۰ متر از خطوط در سایزهای یک 

اینچ و پایین‌تر به‌طور کامل نوسازی و ایمن‌سازی شد.
اجرای به‌موقع این حجم از عملیات نوس��ازی و بازرسی فنی 
در ایستگاه آس��ماری یک، نقشی محوری در ارتقای تاب‌آوری 
تاسیس��ات، حفظ الزامات زیس��ت‌محیطی و پای��داری فرآیند 
جم��ع‌آوری و تقوی��ت فش��ار گاز در این ح��وزه عملیاتی ایفا 

می‌کند.

دکتر نواده اباذر آرای اکثریت را کسب کرد؛

رئیس انجمن تخصصی صنایع همگن فولاد
و مقاطع فولادی آذربایجان شرقی انتخاب شد

شهردار کرج تاکید کرد؛ توسعه فضاهای شهری
برای سالمندان و افراد دارای محدودیت‌های جسمی

حضور معاون نظارت بر عملیات بهره‌برداری حوزه انجام شد؛

برگزاری دوره آموزشی تاسیسات گاز مایع در منطقه آذربایجان شرقی

در شرکت بهره‌برداری نفت و گاز کارون محقق شد؛

ایمن‌سازی كامل و تعمیرات اساسی ایستگاه تقویت فشار گاز آسماری یك

اخبــــار

دهمین دوره مسابقات قرآن، نهج‌البلاغه، نماز و اذان وزارت نفت در 
مسجدسلیمان آغاز شد

اهواز – ش��بنم قجاوند- این دوره از مس��ابقات در رش��ته‌های 
مختل��ف قرآن کری��م، نهج‌البلاغه، نماز و اذان برگزار می‌ش��ود و 
ش��رکت‌کنندگان در بخش‌ه��ای مختلف ب��ا یکدیگر ب��ه رقابت 

می‌پردازند.
آیین افتتاحیه دهمین دوره مس��ابقات قرآن، نهج‌البلاغه، نماز و 
اذان وزارت نفت، ویژه کارکنان و خانواده‌های کارکنان، صبح امروز 
با حضور شرکت‌کنندگانی از خانواده کارکنان شرکت بهره‌برداری نفت و گاز مسجدسلیمان در 

سالن اجتماعات باشگاه مرکزی این شرکت برگزار شد.
این مراس��م با حضور مهندس ش��هرام ذوالفق��اری، مدیرعامل ش��رکت بهره‌برداری نفت و 
گاز مسجدس��لیمان، و حجت‌الاسلام موس��وی، امام جمعه مسجدسلیمان و موسوی مسئول 

دارالقرآن شرکت ملی مناطق نفت‌خیز جنوب، برگزار شد.
این دوره از مس��ابقات در رش��ته‌های مختل��ف قرآن کریم، نهج‌البلاغه، نم��از و اذان برگزار 
می‌ش��ود و ش��رکت‌کنندگان در بخش‌های مختلف با یکدیگر به رقابت می‌پردازند. بر اساس 
این گزارش، نفرات برتر این مرحله به مرحله بعدی مسابقات که در تهران برگزار خواهد شد، 

راه خواهند یافت.

طنین آسمانی قرآنی در منطقه آذربایجان شرقی؛
برگزاری مسابقات سراسری قرآن کریم، اذان و نهج البلاغه شرکت ملی 

پالایش و پخش فرآورده های نفتی ایران
فرص��ت امروز - ماهان فلاح: مرحله مقدماتی بیس��ت و نهمین 
دوره مس��ابقات سراس��ری قرآن کریم، اذان و نهج البلاغه شرکت 
مل��ی پالایش و پخش فرآورده های نفتی ایران با حضور مدیریت، 
مسئولین، کارکنان و خانواده های قرآنی منطقه آذربایجان شرقی 

در ستاد این منطقه برگزار شد.
به گزارش خبرنگار ما در تبریز به نقل از روابط عمومی ش��رکت 
ملی پخش فرآورده های نفتی منطقه آذربایجان ش��رقی، ناصر راش��دی مدیر منطقه در آیین 
افتتاحیه مرحله مقدماتی بیس��ت و نهمین دوره مس��ابقات سراسری قرآن کریم، اذان و نهج 
البلاغه شرکت ملی پالایش و پخش فرآورده های نفتی ایران که با حضور کارکنان و خانواده 
های قرآنی برگزار شد با بیان اهمیت آموزه های قرآنی و نهج البلاغه در رشد و تعالی جامعه 
و تقویت اخلاق و معنویت در فضای خانواده گفت: مأنوس بودن با آیات کلام الله توفیق بزرگی 

است که رستگاری دنیوی و اخروی را در پی دارد. 
مدیر ش��رکت ملی پخش فرآورده های نفتی منطقه آذربایجان ش��رقی در ادامه افزود: این 
دوره از مسابقات با حضور 115 نفر از کارکنان، خانواده های قرآنی اعم از همسران و فرزندان 
در گروههای 8 گانه و در دو سطح کتبی و آوایی با ارزیابی و نظارت داوران مجرب این حوزه 
در س��تاد منطقه برگزار شد. رش��ته های کتبی 63 نفر ش��رکت کننده و رشته های آوایی و 

شفاهی 52 نفر شرکت کننده داشت. 

تمرکز شرکت گاز گلستان بر پرورش مدیرانِ توانمندساز و تیم‌ساز
ارتقای س��طح توانمندی‌های مدیریتی؛ برگزاری دوره آموزش��ی »اصول سرپرس��تی« برای 
مدیران ش��رکت گاز استان گلستان-دوره آموزش��ی »اصول سرپرستی نوین« با هدف ارتقای 
مهارت‌های مدیریتی و توس��عه رویکردهای نوین سرپرس��تی برای مدیران و سرپرس��تان در 
مرکز آموزش ش��رکت گاز اس��تان گلستان برگزار ش��د.به گزارش روابط عمومی گاز گلستان 
،در این دوره، موضوعاتی همچون خودآگاهی مدیریتی، ش��ناخت و انگیزه کارکنان، تشخیص 
عوامل افت عملکرد، تیم‌سازی، گفت‌وگوهای دشوار، تفویض اختیار و توانمندسازی کارکنان، 
تصمیم‌گیری در شرایط فشار و ایجاد فرهنگ بیان صریح مسائل و خطاها به‌صورت کاربردی 
و مبتنی بر موقعیت‌های واقعی محیط کار مورد بررس��ی قرار گرفت.تمرکز اصلی این دوره بر 
گذار از الگوی »مدیرِ حل‌کننده همه مسائل« به سمت مدیری است که بتواند تیمی توانمند، 

مسئولیت‌پذیر و قابل اتکا ایجاد وهدایت کند.

درخشش ورزشی گاز گلستان در پنجمین المپیاد کارمندان بسیجی
تیم‌های ورزش��ی شرکت گاز استان گلستان با نمایش توانمندی و روحیه جوانمردانه خود، 
موفق به کس��ب افتخارات ارزش��مندی درپنجمین المپیاد ورزش��ی کارمندان بسیجی استان 
ش��دند. این مس��ابقات که در قالب یادواره »جام شهدای کارمند« و با هدف بزرگداشت یاد و 
خاطره ش��هدا برگزار گردید، محل رقابت‌های پرش��ور میان ادارات و کارمندان اس��تان بود.به 
گزارش روابط عمومی شرکت گازاستان گلستان، در جریان رقابت‌های رشته والیبال، تیم این 
شرکت با ارائه بازی‌هایی درخور تحسین و با پشتکار بالا، توانست با غلبه بر تیم آب و فاضلاب 
اس��تان، مقام س��وم این مس��ابقات را از آن خود کند.همچنین در رشته فوتسال، تیم شرکت 
گاز گلس��تان با تکیه بر اصول اخلاق ورزش��ی و برخورد حرفه‌ای در میدان بازی، مورد توجه 
هیئت برگزارکننده قرار گرفت و موفق ش��د تندیس و »جام اخلاق« این دوره از مس��ابقات را 
دریافت نماید. در مراس��م اختتامیه، این تندیس افتخارآفرین به جناب آقای مهندس نرسی، 
مدیرعامل شرکت گاز استان گلستان، اهدا شد.همچنین ازعلی مکتبی سرپرست تیم والیبال 
گاز گلس��تان نیز به پاس تلاش‌های بی‌دریغ جهت کسب مقام سوم، با اهدای جام قهرمانی و 
و جواد خادم بعنوان یکی از اعضای برگزار کننده این دوره ازمس��ابقات با اهدای لوح س��پای ، 
تقدیربه عمل آمد.شایان ذکر است در این جریان ورزشی، همکار گرامی شرکت، جناب آقای 
اباصلت فراتی نیز با ایفای نقش به عنوان داور در دیدارهای فوتس��ال، مش��ارکت فعال خود را 
در این رویداد نش��ان داد.این المپیاد ورزش��ی که توسط کارگروه ادارات و کارمندان »اجلاس 
۴۰۰۰ شهید استان« برنامه‌ریزی شده بود، با هدف تقویت پیوندهای برادری، نشاط سازمانی 
و گرامیداش��ت یاد ایثارگران برگزار گردید.روابط عمومی و امور ورزش��ی ش��رکت گاز استان 
گلس��تان، ضمن تبریک به تمامی همکاران و اعضای تیم‌ها، از تلاش‌های بی‌وقفه ورزشکاران 

جهت کسب این افتخارات و ارتقای نام شرکت، قدردانی می‌نماید.
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معمولا بازاریاب‎ها حوصله دردسر یا حتی فرآیندهای پیچیده برای تعامل 
با مخاطب را ندارند. به همین خاطر ضروری است از برخی نکات کلیدی 
برای بهبود کار استفاده کرد. این مسئله می‎تواند شرایط شما در بازار را به 
نحو قابل ملاحظه‎ای تغییر دهد. البته لازم نیست همیشه بودجه‎های کلان 
برای این کار در نظر بگیرید. همین که تبلیغات شما به شیوه‎ای سریع‎تر به 
دس��ت مخاطب برسد، کافی خواهد بود. پس فکر تامین سرمایه‎های چند 

صد هزار دلاری را از سرتان بیرون کنید. 
نمایش چهره حرفه‎ای برند

تبلیغات پول��ی بیانگر توانایی یک برند برای تامین س��رمایه به منظور 
تبلیغات و همچنین میزان اهمیت مش��تریان اس��ت. خب وقتی یک برند 
برای تبلیغات کلی هزینه می‎کند، در واقع بخشی از حاشیه سودش را به 
تعامل بهتر با مخاطب اختصاص می‎دهد. این همان مس��ئله‎ای اس��ت که 
می‎تواند رابطه میان برندها و مش��تریان را به طور قابل ملاحظه‎ای تغییر 
دهد. به همین خاطر باید همیشه الگوی درست و حسابی از تعامل میان 

خودتان با آنها مدنظر داشته باشید. 
اگر ش��ما تا ابد از الگ��وی تبلیغات ارگانیک اس��تفاده کنید، اصلا بعید 
نیست مشتریان شما را جدی نگیرند. این مسئله می‎تواند بعدها برای شما 
دردس��رهای زیادی به همراه داش��ته و حتی شرایط‎تان در بازار را حسابی 
دشوار سازد. به همین خاطر ضروری است شرایط کسب و کارتان را طوری 
پیش ببرید که دیگر نیازی به تعامل‎های عجیب یا دشوار با مخاطب هدف 

نباشد. 
فرام��وش نکنید، در دنیای امروز بس��یاری از برندها برای نش��ان دادن 
چهره‎ای حرفه‎ای و صدالبته دارای سرمایه مناسب با چالش‎های زیادی رو 
به رو هستند. خب مشتریان زیادی به برندهایی که دست‎شان خالی است 
اعتماد نمی‎کنند. پس تبلیغات پولی یک تیر و دو نش��ان خواهد بود؛ هم 
توانایی شما برای تعامل با مخاطب با سرعت می‎بخشد، هم اینکه چهره‎ای 
متمایز از رقبا برای‎تان خلق خواهد کرد. درست به همین خاطر باید الگوی 

مورد بحث را کاملا جدی بگیرید. 
مشهورترین ابزارهای تبلیغات پولی

تبلیغات پولی، برخلاف الگوی ارگانیک، دارای برخی ابزارهای حیرت‎انگیز 
اس��ت. ما در این بخش نگاه بس��یار کوتاهی به برخی از مش��هورترین و 
صدالبته کاربردی‎ترین ابزارهای تبلیغات پولی در این میان خواهیم داشت. 
خب اجازه دهید کارمان را همین حالا ش��روع کنیم. این ش��ما و این هم 

تبلیغات پولی و ابزارهای حیرت‎انگیزش.
گوگل ادز

هیچ فهرس��تی درباره تبلیغات پولی بدون گوگل ادز کامل نخواهد بود. 
این سرویس برای بس��یاری از بازاریاب‎ها حیاتی محسوب می‎شود. شاید 
دلی��ل این همه تاکید بر روی ابزار موردنظر برای‎تان کمی عجیب باش��د. 
خب در این صورت بد نیس��ت نگاهی به برخی از مهمترین سرویس‎های 
گوگل داش��ته باشید. از موتور جست‎وجوی خاطره‎انگیز آن گرفته تا انواع 
مسیریاب، سرویس ایمیل و همچنین فضای ابری همه و همه گزینه‎های 
اساس��ی برای زندگی دیجیتال محس��وب می‎ش��ود. به تازگی هم هوش 
مصنوعی این برند حسابی سر و صدا به پا کرده است. با این حساب بدون 

همکاری تبلیغاتی با گوگل شانسی برای کسب و کارها در زمینه اثرگذاری 
بر روی مخاطب باقی نخواهد ماند. 

شبکه‎های اجتماعی
ش��بکه‎های اجتماعی مثل اینستاگرام یا ایکس گزینه‎های جالبی برای 
تولید محتوا محس��وب می‎شوند، اما گزینه تبلیغات پولی نیز در آنها فعال 
اس��ت. خب این پلتفرم‎ها بالاخره یک جوری باید درآمد داشته باشند. به 
همین خاطر از طریق نمایش تبلیغات مشکلات‎ش��ان در این راس��تا را به 
سادگی حل می‎کنند. نکته جالب اینکه میزان درآمد شبکه‎های اجتماعی 
از این طریق به طور حیرت‎انگیزی بالاس��ت. پ��س اصلا نباید خیال کرد 
مدیران ارش��د پلتفرم‎های اجتماعی دور چنین همکاری‎های پرسودی را 

خط خواهند کشید. 
سایت‎ها و بلاگ‎ها

یکی دیگر از ابزارهای کلیدی در این میان انواع سایت و بلاگ‎هایی است 
که کاربران در طول روز بارها و بارها چک می‎کنند. سایت‎های ورزشی یا 
خبرگزاری ها بهترین نمونه در این میان محس��وب می‎شود. به طوری که 
ش��ما برای تعامل درست و حسابی با مخاطب می‎توانید روی تبلیغات در 

چنین سایت‎هایی حساب باز کنید. 
نکته کلیدی در این میان تلاش برای ایجاد ارتباط میان کسب و کارتان 
با س��ایت‎های مورد نظر است. خب شما نمی‎توانید به عنوان یک شرکت 
فع��ال در زمینه تیونینگ خودروهای اس��پرت در س��ایتی که مخصوص 
تحلیل‎های سیاسی است، تبلیغات درج کنید. این امر بازگشت سرمایه‎ای 
برای‎تان به همراه نداشته و کاربران سایت مورد نظر نیز احتمالا نگاه خوبی 
به شما نخواهند داشت.  مسئله مورد بحث می‎تواند شرایط شما را به طور 
قابل ملاحظه‎ای تغییر دهد. اینکه ش��ما یک ابزار تبلیغات مناس��ب برای 
تعامل با مخاطب هدف در اختیار داشته باشید، به تنهایی کافی نیست. در 
عوض باید کمی هم که شده برنامه‎ریزی دقیق‎تر برای بهبود کارتان صورت 

دهید، وگرنه اوضاع‎تان حسابی به هم خواهد ریخت. 
تبلیغات ارگانیک یا پولی: زمان تصمیم‎گیری

خب تا اینجای کار احتمالا متوجه شده‎اید هیچ انتخاب یگانه‎ای در کار 
نیست. یعنی نمی‎توانید یکی از الگوهای تبلیغاتی مورد بحث را به دیگری 
ترجیح داده و آن را به طور کامل حذف کنید. این مسئله شرایط بی‎نهایت 

دشواری برای‎تان پدید خواهد آورد. 
اجازه دهید در این بخش به عنوان حس��ن ختام بررسی دقیقی از زمان 

و شرایط مناسب استفاده هر کدام از الگوهای مورد بحث داشته باشیم. 
نکت��ه‎ای که درباره تبلیغات ارگانیک اهمی��ت دارد، تلاش برای نمایش 
چهره‎ای خلاق از برند و نوآوری‎های پی در پی اس��ت. اینطوری ش��ما به 
مخاطب نشان می‎دهید حتی بدون بودجه کلان هم توانایی ایجاد تفاوت 
در دنیای کسب و کار را دارید. شاید همین مسئله به شما برای جلب نظر 

دامنه مناسبی از مشتریان کمک کند.
مس��ئله محوری دیگری که در این میان باید توجه اساسی بدان داشته 
باش��ید، مسئله مربوط به اس��تفاده از مدیریت مالی هوشمند است. خب 
شما نمی‎توانید تمام هزینه‎های خود را در دنیای کسب و کار به تبلیغات 
اختص��اص دهید. این امر توان مالی‎تان را در بلندمدت از بین خواهد برد. 

بنابراین بد نیس��ت در کنار بس��یاری از کمپین‎های پولی، نیم نگاهی به 
کمپین‎های ارزان‎قیمت نیز داش��ته باشید. این مسئله می‎تواند برای شما 
چالش‎های کمتری را خلق کرده و ش��رایط مدیریت مالی را نیز س��اده‎تر 

سازد. 
در س��وی دیگر ماجرا تبلیغات پولی گزینه‎ای نیس��ت که به این 
س��ادگی مورد بی‎توجهی ق��رار داد. بس��یاری از بازاریاب‎ها به دلیل 
پیروی اکثریت کارشناس‎ها از الگوی تبلیغات پولی بدان روی خوش 
نشان می‎دهند. البته دسترسی به ابزارهای حرفه‎ای برای این مدل از 
تبلیغات جذابیت دیگری است که اصلا نباید آن را دست کم گرفت. 
به همین خاطر ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم شما برای بهبود 
کارتان باید همیش��ه از این الگو نیز اس��تفاده کنید. خب اینطوری 
ابزارهای دقیق‎تری برای بررسی نتیجه نهایی و خروجی کار خواهید 
داش��ت. این در حالی است که الگوهای س��اده و کلیشه‎ای معمولا 
کمتر جذابیت و تاثیرگذاری به همراه دارند. به همین خاطر ش��اید 

چندان موردپسند واقع نشوند. 
یکی دیگر از نکاتی که درباره تبلیغات پولی متمایز به نظر می‎رسد، توانایی 
هدف‎گذاری دقیق بر روی مخاطب اس��ت. مثلا در شبکه‎های اجتماعی یا 
موتور جست‎وجوی گوگل شما می‎توانید تعیین کنید تبلیغات‎تان برای چه 
دامنه‎ای از افراد نمایش داده شود. همین امر در بلندمدت از برند شما یک 

کسب و کار تعیین‎کننده در بازار خواهد ساخت.
نکته‎ای که در این میان باید بدان توجه نش��ان دهید، مسئله مربوط به 
زمان‎بندی استفاده از هر کدام از الگوهای مورد بحث است. این یعنی شما 
نمی‎توانید بدون توجه به شرایط برند و بازار دست به انتخاب بزنید؛ چراکه 

سرنوشت برندتان با مشکل رو به رو خواهد شد. 
یادتان باش��د، در دنیای کس��ب و کار شرایط بازار همیشه ثابت نیست. 
گاهی اوقات ش��ما نیاز دارید خودتان را برندی نوآور معرفی کنید و گاهی 
ه��م به زور هزینه‎های گزاف خود را در کورس رقابت نگه دارید. به همین 
خاطر اگر تصمیم‎گیری در این رابطه نیازمند ش��ناختی دقیق از وضعیت 
برند و بازار است. یک میانبر ساده‎تر در این میان بررسی عملکرد برندهای 
بزرگ و موفق اس��ت. خب چنین برندهایی نیز گاهی اوقات از ترکیب هر 
دو الگوی تبلیغات ارگانیک و پولی اس��تفاده می‎کنند. استفاده ترکیبی از 
این دو الگو نه تنها هزینه‎های نهایی شما را کمتر خواهد کرد، بلکه فرصت 
استفاده از مزایای مربوط به هر دو الگو را نیز به همراه خواهد داشت. پس 
منتظر چه هستید؟ همین حالا دست به کار شده و از هر دو الگوی مورد 

نظر استفاده کنید. 
منابع:

https://www.socialpilot.co/agency-success-guide/
organic-vs-paid-advertising

تبلیغات ارگانیک یا تبلیغات پولی؟


